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PROPUESTA DE PLAN ESTRATÉGICO APLICADO A LAS  EMPRESAS DE SEGURIDAD 
ELECTRONICA. CASO: “SEALARM” ALARMAS MONITOREADAS CIA. LTDA 
 
 “PROPOSAL OF STRATEGIC PLAN APPLIED TO THE ELECTRONIC SECURITY 
COMPANIES. CASE: MONITORED ALARMS “SEALARM CIA LTDA” 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
 
La planificación estratégica propuesta en la presente tesis, pretende fijar lineamientos de acción que 
orienten las decisiones y resultados futuros a través de un proceso que se inicia con el 
establecimiento de objetivos organizacionales, al corto, mediano y largo plazo, definiendo 
estrategias y políticas para lograr  los objetivos y desarrollar planes para asegurar la implantación 
de las estrategias y así obtener resultados.  
En el  presente proyecto se analiza la metodología del  Cuadro de Mando Integral  o Tablero de 
Control Balanceado  (BSC) para la empresa SEALARM CÍA. LTDA, modelo que se convierte en 
una herramienta para la gestión estratégica a través de cuatro perspectivas base; financiera, clientes, 
procesos internos, aprendizaje y conocimiento, es decir traduce la estrategia en objetivos 
directamente relacionados y que serán medidos a través de indicadores, alineados a iniciativas. El 
éxito en la implantación del BSC es la participación de personas de diferentes niveles y áreas de la 
organización. 
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ELECTRONICA/PROYECTO. 
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ABSTRACT 
 
The strategic planning proposed in this thesis aims to set guidelines for action to guide future 
decisions and outcomes through a process that begins with the establishment of organizational 
objectives, in the short, medium and long term, defining strategies and policies to achieve goals and 
develop plans to ensure the implementation of strategies to get results. 
 
In this project, we analyze the methodology of Integral Score Card or Balanced Dashboard (BSC) 
for the company SEALARM CIA LTDA.; a model that becomes a tool for strategic management 
through four basic perspectives, financial, customer, internal processes, learning and knowledge, 
i.e. the strategy translates in directly related objectives and will be measured through indicators, 
aligned to initiatives. 
 
The successful implementation of the BSC is the participation of people from different levels and 
areas of the organization. 
 
 
KEYWORDS: PROPOSAL/ PLANNING/ STRATEGY/ SECURITY/ ELECTRONIC/PROJECT 
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CAPÍTULO I 
PLAN DE TESIS 
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TEMA:  
PROPUESTA DE PLAN ESTRATÉGICO  A TRAVÉS  DEL CUADRO DE MANDO 
INTEGRAL PARA EMPRESAS DE SEGURIDAD ELECTRONICA, APLICADO A LA 
EMPRESA  “SEALARM” ALARMAS MONITOREADAS CÍA. LTDA.  
1.1 ANTECEDENTES 
 
Las técnicas de seguridad han estado presentes en el último siglo sobre todo en los últimos años, 
debido a la gran cantidad de  delitos que existen, entre los cuales se incluyen los robos en los 
domicilios, asaltos, secuestros exprés, violación, vandalismos, etc.  
 
La situación económica actual, provoca que la inseguridad sea cada día  mayor. Esto en 
combinación con la ineficiencia de los cuerpos policiales crea un entorno muy favorable para que 
surjan empresas de seguridad privada. 
 
El Estado ha fallado con relación a la seguridad física de las personas, debido  a que el  nivel de 
inseguridad es más fuerte que en años anteriores,  con altos índices de criminalidad que dan lugar al 
crecimiento progresivo  de  delitos en  la ciudad de Quito y resto del país. 
 
A raíz de esto, las empresas de seguridad  de alarmas y de vigilancia privada han desarrollado 
servicios de seguridad, tanto en forma tradicional como en tecnología de punta. 
 
SEALARM  CIA LTDA. Es una empresa especializada en la implementación de sistemas de 
seguridad electrónica, que en respuesta a los crecientes problemas de inseguridad y delincuencia ha 
evolucionado, posicionándose en el mercado durante los últimos 15 años. Está ubicada en la 
Provincia de Pichincha  Cantón Quito, Parroquia San Roque, barrio el Tejar. 
 
Su propietario es el Ing. Edison Fiallos Gerente General de la institución,  es quien toma las 
decisiones  en el área administrativa, financiera y técnica, cuenta con 17 empleados, distribuidos en 
los diferentes departamentos. En la  actualidad cuenta con una cartera de 1150 clientes 
aproximadamente, entre los principales están RTM Internacional, Pollos GUS y Universidad 
Politécnica Nacional, el principal proveedor es la Importadora Comercial Ochoa (ICO). 
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Las principales actividades que realiza la empresa son las siguientes: 
 Instalación de alarmas 
 Instalación de controles electrónicos 
 Instalación de cercas eléctricas 
 Instalación de control de accesos 
 Instalación de sistemas contra incendio 
 Instalación de circuito cerrado de televisión para vigilancia 
 Monitoreo de los sistemas de seguridad instalados a través de la central 
 
Las centrales de alarma tienen la capacidad de trasmitir señales a través de la línea telefónica 
emitiendo señales de emergencia como: Pánico, robo, fuego o violación de equipos, que llegan con 
prioridad a la central de monitoreo frente a las cuales el operador está en la capacidad de realizar el 
operativo de supervisión. 
 
La experiencia acumulada durante 15 años, sigue siendo una fuente esencial de inspiración y 
conocimiento para el desarrollo de sus actividades. A lo largo de este tiempo SEALARM CÍA. 
LTDA. Se ha mantenido en un mercado competitivo, pero debido a los nuevos desafíos  que toda 
actividad económica demanda. Para mantener su vigencia la compañía se ha visto en la necesidad 
de desarrollar y aplicar un esquema estratégico, administrativo y de posicionamiento que le permita 
incrementar  su rentabilidad  expandiéndose en el mercado de forma sólida y sostenida, como un 
referente en los servicios que ofrece. 
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1.2 JUSTIFICACION 
 
La planificación estratégica  sirve no solo para formular la estrategia  corporativa, sino  que 
contribuye  además a planificar las finanzas, el marketing,  el análisis de valores y muchos otros 
aspectos  de “SEALARM” CÍA. LTDA”. Optimizando sus recursos y aprovechando las fortalezas 
que posee, a favor de incrementar su rentabilidad y posicionamiento, ya que las utilidades no han  
sufrido  mayores variaciones con relación a años anteriores. 
 
Se propone en este caso una planificación  estratégica  como herramienta de diagnóstico, análisis, 
reflexión y toma de decisiones en torno al quehacer actual  y futuro de la empresa “SEALARM 
CIA.  LTDA”, para adecuarse a los cambios y a las demandas que le exige el mercado. Además de 
mejorar  el rendimiento  que por el giro mismo del negocio debería ser mayor, pero  por el 
desconocimiento de estrategias  organizacionales no lo son.  
 
La propuesta  pretende cambiar el programa organizativo de la empresa, además de contribuir a la 
reducción de   inseguridad social, hecho que está latente en las sociedades en mayor o menor grado, 
adoptando medidas preventivas para impedir hechos que afecten la seguridad  de la población. 
 
Mediante la aplicación de un modelo de “Tablero de control balanceado” Cuadro de Mando 
Integral la gerencia de la organización, no solo podrá basar  sus decisiones en los indicadores 
financieros; que obviamente son generados por los estados financieros al finalizar un período. El 
Cuadro de Mando Integral es el soporte de la Gerencia para la toma de decisiones oportunas, 
gracias a los indicadores no financieros que explícitamente están generados por su carácter 
cuantitativo y cualitativo en las diferentes áreas de la institución, por medio de sus perspectivas 
definidas por: clientes, procesos internos, aprendizaje y conocimiento que permiten conocer la 
situación real de la institución. 
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1.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
SEALARM CÍA. LTDA. Es una empresa especializada en la implementación de sistemas de 
seguridad electrónica que ha persistido con la aplicación de estrategias tradicionales enfocándose 
únicamente en incrementar  su cartera de clientes,  y no en la permanencia de los mismos limitando 
su  estabilidad y  prestigio en el mercado de vigilancia e instalación de dispositivos electrónicos. 
 
El problema de la institución surge de su incapacidad para traducir estrategias en acciones 
concretas, que proporcionen ventajas competitivas sostenibles ante la competencia. Sus habilidades 
toman en cuenta únicamente sus ganancias inmediatas sin pensar en sus necesidades a largo plazo 
que permitan fortalecer su estructura. 
 
Es necesaria la implementación de un plan estratégico para SEALARM CÍA. LTDA. Que  
mediante un diagnóstico integral de las políticas y acciones rediseñen nuevas estrategias,  que 
faciliten el logro de objetivos al  corto, mediano y largo plazo. 
 
Se propone en este caso una planificación estratégica teniendo en cuenta que es una valiosa 
herramienta de diagnóstico, análisis, reflexión y apoyo para la toma de decisiones, en torno al que 
hacer actual y al camino que debe seguir la empresa a futuro, para adecuarse a los  cambios y a la 
constante demanda que le impone el entorno competitivo del mercado. 
 
1.3.1 FORMULACION DEL PROBLEMA 
 
¿El  plan estratégico para la empresa SEALARM Cía. Ltda. Tendrá un efecto positivo en la 
organización e imagen del negocio permitiéndole incrementar su rentabilidad y mejorar su 
posicionamiento en el mercado? 
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1.4 DELIMITACIÓN 
 
1.4.1 Delimitación temporal 
 
La información a ser recopilada comprenderá al período 2010-2012,  con el fin de tener un 
referente histórico de la empresa y del entorno macroeconómico en el que se desenvuelve. Como 
base para la planificación  propuesta al corto, mediano y largo plazo para los años 2013-2017 
dirigida al éxito empresarial. 
 
1.4.2 Delimitación espacial  
 
La investigación se desarrollará en la Provincia de Pichincha cantón Quito parroquia San Roque, 
ciudadela Eugenio Espejo, barrio El Tejar, Intersección Gonzalo de la Vega. Específicamente en 
las instalaciones de la empresa SEALARM Cía. Ltda.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
7 
 
1.5 OBJETIVOS DEL TEMA DE INVESTIGACIÓN  
 
1.5.1 Objetivo general 
 
Diseñar el plan  de estratégico para la empresa SEALARM CÍA. LTDA.  Fundamentado en el 
modelo de gestión  BSC Cuadro de Mando Integral. 
 
1.5.2 Objetivos específicos 
 
1. Realizar un diagnóstico situacional que comprenda el análisis  de factores  internos y 
externos. 
 
2. Diseñar  el direccionamiento estratégico que comprenda  misión, visión, valores, objetivos,  
políticas  y estrategias. 
 
3. Conocer la situación actual de la gestión administrativa de SEALARM CÍA LTDA, para 
identificar  y neutralizar sus debilidades y amenazas.  
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1.6 HIPÓTESIS 
 
1.6.1 Hipótesis General 
 
El nivel de desarrollo logrado por SEALARM CÍA. LTDA., se debe a la inexistencia de una 
adecuada herramienta de gestión, que permita realizar una correcta medición, evaluación y control 
de las actividades. 
 
1.6.2 Hipótesis Específicas  
 
1. El bajo desempeño  en las actividades  está determinado por la falta de una correcta 
asignación de funciones. 
 
2. La falta de un correcto direccionamiento está determinado por la ausencia de un Plan 
Estratégico participativo, que permita alinear sus objetivos de corto, mediano y largo plazo. 
 
3. La falta de un sistema de control definido estructurado y técnico, impide detectar posibles 
problemas, evitando la toma de acertadas decisiones.  
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1.7  MARCO  TEORICO 
 
1.7.1 Planificación estratégica 
 
La planeación es el proceso de establecer los objetivos y escoger  el medio más apropiado para el 
logro de los mismos antes de emprender la acción. La planificación general se trata de la 
interacción entre el entorno externo y el interno de las organizaciones y la habilidad de estas para 
actuar de manera proactiva, configurando  estrategias que les permitan aprovechar las fortalezas y 
oportunidades.
1
 
 
La planeación estratégica es un proceso que se inicia con el establecimiento de metas 
organizacionales, define estrategias y políticas para lograr estas metas, y desarrolla planes 
detallados para asegurar la implantación de las estrategias y así obtener los fines buscados. 
También es un proceso para definir de antemano qué tipos de esfuerzos de planeación debe 
hacerse, cuándo y cómo debe realizarse, quién lo llevará a cabo y qué se hará con los resultados. 
 
Un sistema de planeación estratégica une tres tipos de planes fundamentales, que son: planes a 
corto, mediano y largo plazo.  La planeación estratégico es el esfuerzo de una compañía para 
establecer  sus propósitos, objetivos, políticas y estrategias básicas, para desarrollar planes 
detallados con el fin de lograr objetivos y propósitos de la compañía.  
 
Los constantes cambios  del entorno, así  como la aparición de estrategias emergentes junto con las 
acciones  y reacciones  de la competencia, hacen necesaria  una constante observación  del medio. 
 
Si todos compiten con el mismo conjunto de variables,  el estándar es cada vez más alto, pero 
ninguna compañía se pone a la cabeza. Alcanzar el liderazgo y permanecer allí es la base de la 
estrategia: crear una ventana competitiva.  La estrategia no estriba en ser  mejor en  lo que se hace, 
sino en ser diferentes  en lo que se hace.
2
 
 
 
 
 
 
                                                     
1
  CHASE,  J,  ALQUILANO,  Q,  JACOBES,  M, “Administración de Producción y Operaciones”, Ed. Mc Graw Hill,  
Pág. 269, Bogotá, 2010 
2  PORTER, Michael: “Estrategia Competitiva”, ed. Norma, Pág. 41, Bogotá, 2006 
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La planificación estratégica está conformada por tres planes básicos como: plan estratégico (largo 
plazo), planes tácticos (mediano plazo) y planes operativos (a corto plazo), dentro de estos planes 
se deriva tres tipos de planeación: Planificación estratégica, operativa y táctica. La primera es 
general, se centra en temas amplios que aseguran la efectividad de la empresa y su supervivencia 
durante muchos años. 
 
 
Grafico No. 1 
Feeback del “Proceso Estratégico” 
              Fuente: “Dirección Estratégica, Santiago Garrido 
              Elaboración: Autoras   
 
 
La planeación operativa es más específica y está orientada a la consecución del objetivo 
determinado. Convierte conceptos generales del plan estratégico en cifras claras, en pasos 
concretos y en objetivos evaluables a corto plazo. La tercera es el enlace que puede establecerse 
entre los procesos de la primera y la segunda, es más limitada específica y a mediano plazo. 
 
Dentro del proceso estratégico es indispensable realizar un análisis interno fortalezas y debilidades 
más el análisis externo amenazas y oportunidades dando lugar a un análisis  conjunto  para  generar 
información  que permite formular  estrategias para cada una de  las áreas  de SEALARM  CIA. 
LTDA., en función  de sus características. 
 
11 
 
OBJETIVO DE LA PLANEACIÓN ESTRATÉGICA 
 
La planeación estratégica es vital para la organización, ya que es indispensable para: 
 
 La sobrevivencia;  
 
Ante una situación de crisis, en la que la empresa haya perdido mercado, sus utilidades hayan 
disminuido hasta el punto de poner en riesgo su existencia y ante la incapacidad para adaptarse a un 
entorno cada vez más cambiante, la planeación estratégica puede ayudar a revertir los resultados de 
forma que cabría considerar como una terapia intensiva para la organización. No necesariamente 
impedirá que desaparezca, pero sin ella la empresa seguramente no sobrevivirá. 
 
 Permanencia en el negocio 
 
Si la empresa busca únicamente consolidar sus resultados es muy probable que los garantice con la 
planeación estratégica. 
 
 Maximizar Utilidades 
 
Lo que realmente quiere la mayoría de las empresas es ganar más dinero, lo que actúa como 
protección y, además de ofrecer más utilidades, evita que los resultados se reviertan, siempre que el 
resultado haya sido realizado en forma sistemática y creativa. 
 
 Ser la compañía líder 
 
Además, las empresas también quieren tomar las decisiones que inciten cambios en el sector, 
quieren ser la compañía que imponga los cambios, que controle su sector industrial, pues esto 
proporciona poder político y con ello mayor peso en las decisiones sectoriales, todo lo cual se 
traduce en un mayor control de su mercado. 
 
IMPORTANCIA DE LA PLANEACIÓN 
 
 Propicia el desarrollo de la empresa al establecer métodos para la utilización racional de los 
recursos. 
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 Reduce el nivel de incertidumbre que se puede presentar en el futuro. 
 
 Prepara a la empresa, con las mayores garantías de éxito, para hacer  frente a las 
contingencias que se presenten. 
 
 Establecer un sistema racional para la toma de decisiones y evita las corazonadas o 
empirismos. 
 
 Promueve la eficiencia al  eliminar la improvisación. 
 
 Maximiza el aprovechamiento del tiempo y los recursos en todos los niveles de la empresa. 
 
 La moral se eleva de manera sustancial, ya que todos los miembros de la empresa saben a 
dónde se dirigen sus esfuerzos. 
 
FASES DEL PLAN ESTRATÉGICO 
 
 FASE ANALÍTICA  
 
ANÁLISIS EXTERNO 
 
Un análisis externo  consiste en detectar  y evaluar  acontecimientos que suceden  en el ámbito de 
la empresa, que está más allá de su control  y que podría beneficiar  o perjudicar 
significativamente. Permite  descubrir las  oportunidades y amenazas  del entorno que influyen en 
todas o en casi todas las organizaciones, factores que tiene un impacto positivo  y negativo.
3
 
 
Los factores  que pueden tener influencia en la institución  son considerados desde el punto de 
vista: económico, social, ambiental, político legal,  fuerzas  de acción directa; competencia,  
proveedores,  clientes. 
 
Un correcto análisis  consiste en identificar  el entorno en el que se desenvuelve   la institución  a 
fin de descubrir los aspectos  de mayor influencia, para  establecer las posiciones estratégicas  que 
mejoren   su posicionamiento en el mercado.  
 
                                                     
3
 CHASE,  J,  ALQUILANO,  Q,  JACOBES,  M, “Administración de Producción y Operaciones”, Ed. Mc Graw Hill,  
Pág. 128, Bogotá, 2010 
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ANÁLISIS INTERNO 
 
Se refiere  al ámbito propio de la organización, dicho análisis se refiere  a la realidad interna y 
problemática  actual del servicio,  definiendo las fortalezas y debilidades  de la empresa. En 
términos generales  el análisis del ambiente  interno  comprende el diagnostico de los recursos, 
capacidades y aptitudes centrales  de la organización que le permiten alcanzar sus objetivos. 
 
No todas las organizaciones  tienen las mismas fortalezas  y debilidades,  cada institución tienen   
recursos y capacidades que las demás  no la tienen, al menos no en la misma combinación. Lo que 
las diferencia al momento de establecer  estrategias,  enfocadas  al crecimiento de  la organización. 
 
Identificar  la capacidad, motivación,  del recurso humano  en combinación con  los recursos  
tecnológicos que posee   la  empresa  es fundamental  al momento de la planificación, ya que se 
requiere  de creatividad  a la hora de evaluar los recursos necesarios para alcanzar los propósitos u 
objetivos.  
 
ANALISIS FODA 
 
Permite mediante su estudio  y análisis  conocer e identificar las fortalezas, oportunidades,  
debilidades y amenazas que presenta la empresa para   conseguir sus   objetivos y metas propuestas. 
Fortalezas  (mercados, productos,  servicios), oportunidades (apertura de mercados, interés de los 
consumidores), debilidades (procedimiento de trabajo, disponibilidad de maquinaria, dependencia 
de decisiones externas) y, las amenazas (fragilidad del mercado, inestabilidad económica y política) 
que se manifiestan en el mercado. Las conclusiones del mismo  brindan valiosa  información a la 
hora de tomar decisiones.  
 
 Fortalezas 
 
Factores del análisis interno considerado puntos fuertes de la empresa que facilitan el logro de 
objetivos, valores capacidades y conocimientos que posee  la empresa que la hace fuerte con 
respecto a la competencia. Características controlables  por la empresa  que favorecen al logro de 
los objetivos. 
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 Oportunidades 
 
Son aquellas  situaciones,  tendencias  del entorno que facilitan o impulsan el logro de la misión y/o 
visión de la  organización, referente a lo  económico, social, política,  están fuera del control de la 
empresa pero que pueden ser  aprovechadas    en  la planificación estratégica. 
 
 Debilidades 
 
Son las características internas que posee la empresa por debajo del promedio y cuya permanencia 
obstaculiza el  logro de objetivos. Factores que limitan  el éxito  de la institución y que deben    ser 
eliminados.   
 
 Amenazas 
 
Factores  del entorno potencialmente peligrosos  para la posición competitiva de la empresa que  
constituyen principios  de riesgo  en el  cumplimiento de los objetivos. Son  fenómenos  fuera del 
control  de la organización  que limitan  su  desarrollo.  
 
Michael Eugene Porter 1947,  es profesor de la  Harvard Business School (HBS) y autoridad 
global reconocida en temas de estrategia de empresa, desarrollo económico de naciones y regiones, 
y aplicación de la competitividad empresarial a la solución de problemas sociales, de medio 
ambiente y de salud.
 
 
La cadena de valor está conformada por actividades primarias y actividades de apoyo. 
 
ACTIVIDADES PRIMARIAS.-  
 
Se refieren a la creación física del producto, diseño, fabricación, ventas y servicio posventa, en las 
cuales encontramos:
4
 
 
Logística Interna: Comprende operaciones de recepción almacenamiento, control de existencias y 
distribución interna de materias primas y materiales auxiliares hasta que se incorporan al proceso 
productivo. 
 
 
                                                     
4 PORTER  Michael, “Estrategia Corporativa”, Pág. 50, México, 1998 
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Producción: Es el procesamiento de las materias primas para transformarlas en el producto final  
 
Logística Externa: Almacenamiento y recepción de los productos y distribución del producto al 
consumidor. 
 
Comercialización y Ventas: Constituye las actividades con las cuales se da a conocer el servicio 
 
Servicio de Posventa y mantenimiento: Agrupa las actividades destinadas a mantener y realzar el 
valor del producto, mediante la aplicación de garantías, servicios técnicos y soporte de fábrica al 
producto 
 
ACTIVIDADES DE APOYO.- 
 
Actividades que dan soporte a las actividades primarias y se apoyan entre sí, proporcionando 
insumos, tecnología,  recursos  humanos y varias funciones de la empresa.  En las que 
encontramos:
5
 
 
Compras: Almacenaje y acumulación de artículos de mercadería, insumos, materiales, etc. 
 
Desarrollo Tecnológico: Investigación y desarrollo generadores de costos y valor 
 
Gestión de Recursos Humanos: Actividades implicadas en la búsqueda, contratación, 
entrenamiento, desarrollo, etc.   
 
Organización: Actividades que prestan apoyo a toda la empresa, como la planificación, 
contabilidad y finanzas.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
5 PORTER  Michael, “Estrategia Corporativa”, Pág. 70, México, 1998 
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GRAFICO. No. 2 
Cadena de valor - estructura orgánica 
 
                              Fuente: Cadena de Valor de Michael Porter 
                                 Elaborado por: Autoras 
                   
 
La cadena de valor es un modelo que permite describir el desarrollo de las actividades de una 
organización, aporta a la empresa criterios de decisión, para determinar qué actividades agregan 
valor y cuáles no. Esta cadena se concibe como una función que supone la puesta en marcha de un 
conjunto de competencias que él agrupa en tres grandes apartados. Competencias Económicas, de 
gestión y  psicológicas. 
 
LAS 5 FUERZAS DE PORTER. 
 
1.- Poder de negociación de los Compradores o Clientes 
A medida que aumenta el poder de negociación de los clientes, el atractivo del sector disminuye, 
los clientes amenazan   la rentabilidad del sector obligándolos a  bajar precios, exigiendo mayor 
calidad y servicio, dicho poder de negociación dependerá del porcentaje de ventas que representa a 
la organización.    
 
2.- Poder de negociación de los Proveedores o Vendedores 
Al igual  que en el caso de los clientes, a medida que aumenta el poder de negociación  de los 
proveedores, el atractivo disminuye, se   refiere a una amenaza impuesta  sobre la industria por 
parte de los proveedores, a causa del poder de que estos disponen  por su grado de concentración, 
por la especificad de los insumos que proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de la 
industria, etc. 
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3.- Amenaza de nuevos entrantes 
 
La  existencia de nuevos  entrantes es una amenaza para el sector,  ya que intensificara la 
competencia, pero el acceso al sector dependerá mucho con las barreras de entrada  existentes y las 
acciones defensivas  que  realicen los competidores. 
 
4.- Amenaza de productos sustitutivos 
 
Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos sustitutos reales o potenciales. La 
situación se complica si los sustitutos están más avanzados tecnológicamente o pueden entrar a 
precios más bajos reduciendo los márgenes de utilidad de la corporación y de la industria.  
 
5.- Rivalidad entre los competidores 
 
Más que una fuerza, la rivalidad entre los competidores viene a ser el resultado de las cuatro 
anteriores. La rivalidad entre los competidores define la rentabilidad de un sector: cuanto menos 
competido se encuentre un sector,  respecto a precios, campañas publicitarias y promociones de 
nuevos productos.  
 
GRAFICO. No. 3 
Cinco fuerzas de Porter 
 
 
               Fuente: “Estrategia Competitiva”, Michael Porter 
                Elaboración: Autoras 
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Las 5 fuerzas de Porter   en  SEALARM CÍA. LTDA.  Permitirán    tomar en cuenta  las variables    
que determinan la  eficiencia  en  la estructura de la compañía,   identificando las  fortalezas y 
debilidades  frente a sus competidores.  Todo este análisis ayuda a la combinación  óptima  de los 
factores  que tiene la empresa para alcanzar el éxito de  las estrategias. 
 
 FASE FILOSÓFICA 
 
MISIÓN 
 
Toda organización tiene una misión que define su propósito, el definirla obliga a la administración 
a detallar con cuidado el espacio de su producto o servicio. Es una declaración duradera de 
objetivos que distinguen a una organización de otras similares. 
 
Es una síntesis de la razón de ser de una empresa, esencial para determinar objetivos y formular 
estrategias. La formulación de una misión muestra una visión a largo plazo de una organización, en 
términos de que quiere ser y a quien desea servir, describe: el propósito, los clientes, los productos 
o servicios, los mercados, la filosofía y la tecnología básica de una empresa.  
La misión hace que las actividades de formulación, ejecución y evaluación de estrategias sean 
mucho más fáciles. 
 
VISIÓN  
 
La  visión define de manera  amplia lo que se espera a futuro de la organización, cual es el alcance 
en cuanto al  sector y  crecimiento. Señala el camino que permite a la  gerencia establecer el 
camino  para lograr el desarrollo  de la organización en el futuro. 
 
La  importancia de la visión radica  en que es una fuente de inspiración  para el negocio, fomenta el 
entusiasmo y  compromiso de  todas las áreas, sirve como guía  para enfocar los esfuerzos  de todo 
los miembros de la empresa hacia un misma dirección, es decir,  a establecer objetivos,  diseñar 
estrategias,  tomar decisiones  y  ejecutar  tareas.   
 
La Misión mira hacia adentro de la organización, mientras que la Visión lo hace hacia afuera. La 
Misión se orienta al muy largo plazo, mientras que la Visión lo hace en el mediano plazo. 
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VALORES 
 
Son los  principios propios de una  organización que inspiran la gestión y que conforman las bases 
éticas sobre la cual se construye la propuesta. Toda organización tiene un conjunto de valores 
corporativos que  deben ser analizados, ajustados y si fuera necesario redefinirlos.  
 
Los principios y valores constituyen los pilares fundamentales que permiten  posicionar la cultura 
empresarial y la mejora continua, ayudan  a lograr y fortalecer  el pensamiento estratégico.   
 
POLÍTICAS  
 
Las políticas son los medios que permiten alcanzar los objetivos, incluyen criterios, reglas  y 
procedimientos establecidos que apoyan  los esfuerzos dirigidos al logro de los objetivos  y 
facilitan la implementación de las estrategias. Estos se establecen en términos de actividades de 
administración, marketing, finanzas,  contabilidad, producción e  investigación y desarrollo. 
 
OBJETIVOS 
 
Toda organización  pretende alcanzar  objetivos,  son fines  hacia a los cuales están encaminada  la 
actividad de la empresa. Objetivos que deben ser claros, flexibles, medibles, realizables y  
vinculados a todas las áreas.  Los objetivos estratégicos  surgen como una respuesta  a lo que 
debemos lograr en el corto, mediano y largo plazo,  orientados al cumplimiento de  la   misión de la 
organización       
 
 FASE DE FORMULACION DE ESTRATEGIAS 
 
Una vez concluido  con el análisis estratégico se determina  la situación en la que se encuentra la 
organización,  se inicia con la formulación de estrategias que deben reunir   ciertas características: 
deben  ser claras  y comprensibles, guiar al logro de los objetivos,   considerando adecuadamente la 
capacidad y  recursos  además de  ser ejecutadas en un tiempo razonable.  
 
 PLANES Y PROGRAMAS DE ACCION 
 
Los planes de acción son instrumentos  de programación y control en  la ejecución  de los 
proyectos y actividades que deben llevar a cabo las dependencias para dar cumplimiento a las 
estrategias y proyectos establecidos en el Plan Estratégico, es decir,  define las acciones  y tareas a 
realizar ,  asignando  responsables  y fechas de inicio y termino. 
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 FASE DE CONTROL Y EVALUACION 
 
CONTROL.-  
 
La finalidad del control es garantizar que los resultados de lo planeado, organizado y ejecutado se 
ajusten tanto como sea posible a los objetivos previamente establecidos. La esencia del control está 
en verificar la manera en que se viene aplicando y desarrollando las estrategias y actuaciones de la 
empresa. En este sentido, el control es básicamente un proceso que guía la actividad ejecutada 
hacia un fin previamente determinado. 
 
EVALUACION.-  
 
La evaluación es el proceso que permite medir los resultados, y ver como estos van cumpliendo los 
objetivos planteados. La evaluación permite hacer un "corte" en un cierto tiempo y comparar el 
objetivo planteado con la realidad. Existe para ello una amplia variedad de herramientas. Tres 
actividades  fundamentales de la evaluación  de la estrategia son: 1. Revisar los factores externos e 
internos  que son la base de la estrategia actual, 2. Medir el desempeño y 3. Realizar acciones 
correctivas. 
 
1.7.2  Cuadro de mando integral 
 
El Cuadro de Mando Integral, es una metodología desarrollada por los profesores D. Norton y R. 
Kaplan, cuyo objetivo es trazar el plan estratégico de la empresa y  alinear todas las actuaciones de 
la misma, de manera que converjan en una única dirección que sea la apropiada, para llegar a 
alcanzar los objetivos, que forman dicha estratégica.
6
 
 
“EL Cuadro de  Mando Integral (CMI), es una potente ayuda, para dinamizar y transformar la 
compañía, homogenizar y compartir nuestra estrategia y objetivos. El énfasis  sobre causa-efecto, a 
la hora de construir el cuadro de mando integral, introduce  sistemas de pensamiento dinámico, 
permite  que individuos  de diversas partes de la organización, comprendan las formas  en que 
encajan las piezas, la forma  que su papel influye en los demás, e incluso en toda la organización.  
 
 
                                                     
6
 KAPLAN y NORTON: “The Balanced  Scorecard: Measures  that drive Performance , Harvard  Business 
Review”.  
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Las relaciones de causa –efecto 
 
Una estrategia  es un conjunto de hipótesis sobre la causa y efecto. El sistema de medición  debe 
establecer de forma explícita las relaciones, entre los objetivos en las diversas perspectivas, a fin de 
que puedan ser gestionadas y validadas. La cadena  de causa –efecto debe saturar  las cuatro 
perspectivas  de un Cuadro de Mando Integral, sin excepción. 
 
Así pues  éste debe contar la historia de la estrategia de la unidad de negocio, debe identificar y 
hacer que sea explicita  la secuencia de hipótesis respecto a las relaciones de causa-efecto, entre las 
medidas de los resultados y los inductores de la actuación de esos resultados.    
 
La  Forma integrada balanceada y estratégica de medir el progreso actual y suministrar la dirección 
futura de la compañía que le permitirá convertir la visión en acción a través de un conjunto 
coherente de objetivos, indicadores e iniciativas vinculadas entre sí, agrupadas  en   4 
perspectivas: 
 
 Perspectiva Financiera:  
 
Qué objetivos de crecimiento, rentabilidad o mantenimiento debemos alcanzar para maximizar el 
valor de nuestros accionistas. La construcción  de un  Cuadro de Mando Integral  debería animar a 
las unidades de negocio a  vincular  sus objetivos financieros con la estrategia de la corporación. 
Los objetivos financieros sirven de enfoque para los objetivos e indicadores en todas las demás  
perspectivas. Cada una de las medidas seleccionadas debería formar  parte de un eslabón  de 
relaciones causa-efecto, que culmina  en la mejora de la actuación financiera.   
 
 Perspectiva Cliente 
 
Dentro de esta área se toma en cuenta aquellos factores que generan valor y preferencia en el 
cliente como son precio, formas de pago, calidad entre otros. Permite  equiparar los indicadores 
clave sobre los clientes-satisfacción-.fidelidad, retención, adquisición y rentabilidad con los 
segmentos de clientes y mercado seleccionados. 
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La identificación  de las propuestas de valor añadido que se entregaran a los segmentos 
seleccionados se convierte en la clave para desarrollar objetivos  e indicadores para la perspectiva 
del cliente. Así pues, la perspectiva del cliente del cuadro de mando  traduce la estrategia y visión 
de una organización en objetivos específicos sobre clientes y segmentos  de mercado seleccionado 
que pueden comunicarse a toda la organización.  
 
 Perspectiva de Procesos Internos 
 
Identifica  los procesos claves de la organización interactuando con los recursos para generar valor 
agregado  ajustándose a las necesidades de los clientes. El proceso de derivar objetivos   e 
indicadores para  la perspectiva del proceso interno representa una de las distinciones más claras 
entre el Cuadro  de Mando Integral y los sistemas tradicionales de medición de la actuación.  
 
Estos  sistemas se centran en el control y mejora de los centros  de responsabilidad existentes, aquí 
los objetivos y e indicadores  se derivan de  estrategias explicitas  para satisfacer  las expectativas 
de los accionistas  y del cliente seleccionado. 
 
 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento 
 
Esta perspectiva es el motor de las demás, porque refleja los conocimientos habilidades que posee 
la empresa  en sus recursos humanos y tecnológicos para cambiar y aprender  en los aspectos 
claves que la organización demande. 
 
El Cuadro de Mando Integral  recalca la importancia de invertir para el futuro, no sólo en áreas  
tradicionales de inversión, como los nuevos  equipos  y la investigación y desarrollo de productos 
nuevos. La organización también debe invertir en su infraestructura –personal, sistemas y 
procedimientos para alcanzar  objetivos de crecimiento  financiero a largo plazo.  
 
CALIDAD Y MEJORA CONTINUA 
 
Debemos progresar  constantemente porque el mundo cambia a diario, estamos convirtiéndonos en 
una comunidad global más inteligente y competitiva. Si no nos esforzamos en mejorar la calidad y 
la productividad,  quizás un día descubra que sus oportunidades  se han reducido. La filosofía y las 
técnicas del Proceso de Mejora Continua (PMC), no solo aseguran su capacidad  a nivel mundial 
sino que incluso ayudan a tomar la delantera en la competencia. 
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EL PMC es un enfoque sistemático  que se puede utilizar con el fin de lograr crecientes e 
importantes mejoras en procesos que proveen productos y servicios a los clientes. Al analizar el 
(PMC), se echa  una mirada detallada a los procesos  y se  descubre maneras de mejorarlos, el 
resultado final es un medio más rápido, mejor, más eficiente o efectivo para producir un servicio o 
un producto.
7
 
 
La mejora continua en una organización que comparte  una filosofía de la calidad total o excelencia 
parte de la idea de que toda situación es mejorable. De esta forma, la búsqueda de la excelencia 
debe contemplar la mejora continua de los resultados  contemplados en todos los ámbitos de las 
capacidades del personal, eficiencia de la maquinaria, de las relaciones con el público, entre los 
miembros de la organización, con la sociedad y todo lo  que pueda mejorarse en una empresa, y 
redunde en una mejora de la calidad del producto. Que equivale a la satisfacción que el consumidor 
obtiene de su producto o servicio. 
 
1.7.3  Marco conceptual 
 
 Análisis 
 
Método por el cual se llega al conocimiento de un todo a través de la separación del mismo en artes 
para su examen pormenorizado, facilitando así el estudio de sus componentes y las interacciones 
entre ellos, lo cual nos conducirá a una mejor comprensión del conjunto
8
. 
 
 Desarrollo Organizacional 
 
Se ha constituido en el instrumento por excelencia para el cambio en busca del logro de una mayor 
eficiencia organizacional, condición indispensable en el mundo actual, caracterizado por la intensa 
competencia a nivel nacional e internacional en el  que los valores evolucionan rápidamente y los 
recursos se vuelven escasos.
9
 
 
 
 
 
 
                                                     
7
 CHANG, Richard, “Mejora continua de procesos”  Pág. 30 
8 MOCHON, Francisco Morcillo; “Diccionario de Términos Financieros y de Inversión”, Pág. 9 , Madrid 2006 
9CULTURAL S.A; “Diccionario de Contabilidad y Finanzas”, Madrid, 1999 
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 Cadena de Valor 
 
Es un instrumento destinado  a descomponer las diferentes operaciones realizadas por una empresa, 
su finalidad es ayudar a conocer cada fase de la acción desarrollada  y entenderla como un proceso 
concatenado y sucesivo en el que se va añadiendo riqueza o valor. 
 
 Empirismo 
 
EL EMPIRISMO es la tendencia filosófica que considera la EXPERIENCIA como criterio o norma 
de verdad en el conocimiento. Como tal se refiere a la EXPERIENCIA 
 
 Gestión 
 
Se refiere a la acción y al efecto de administrar o gestionar un negocio. A través de una gestión se 
llevaran a cabo diversas diligencias, trámites, las cuales conducirán a logro de un objetico 
determinado.
10
 
 
 Liderazgo  
 
Es el conjunto de capacidades que una persona tiene para influir en la mente de las personas o en 
un grupo de personas, haciendo que este equipo trabaje con entusiasmo, en el logro de metas y 
objetivos. También se entiende como la capacidad de tomar la iniciativa, gestionar, convocar, 
promover, incentivar, motivar y evaluar a un grupo o equipo.  
 
 Mercado 
 
Este conformado por todos los clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo especifico 
y que podrían estar dispuestos a participar  en un  intercambio que satisfaga esa necesidad o 
deseo.
11
 
 
 Planificación 
 
Técnica de previsión mediante la cual se trata de coordinar el funcionamiento de las diferentes 
unidades, grupos,  sectores, etc. que antevienen en la actividad económica. 
 
                                                     
10 MOCHON, Francisco  Morcillo. “Diccionarios de Términos Financieros y de Inversión” Pág.  80, Madrid, 2006 
11 Ibíd. Pág. 60 
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 Presupuestos 
 
Es un plan que representa las expectativas para un período futuro, expresados en términos 
cuantitativos, tales como dinero, horas trabajadas, unidades producidas, etc. Los presupuestos 
pueden ser de Operación (ventas, producción, inventarios, etc.) y Financieros (de efectivo, de 
capital, estados financieros pro forma, etc.
12 
 
 Proyectos  
 
Son actividades a realizar en un determinado plazo y expresan una combinación de tiempo y 
recursos físicos, humanos y financieros, orientados a producir un cambio en la gestión, que permita 
alcanzar uno o más de los objetivos formulados.
13
 
 
 Recapitalización 
 
Denominación con que comúnmente  se identifica al procedimiento de cambio en la estructura del 
capital  en el cual las deudas  de la empresa  quebradas son intercambiadas  por las nuevas 
aportaciones  o por la prolongación de los vencimientos  en obligaciones pendientes.
14
  
 
 Servicios 
 
Prestaciones no materiales  que ofrecen ciertas empresas para satisfacer las necesidades de sus 
clientes o del público en general. 
 
 Seguridad Privada  
 
El concepto de seguridad hace referencia aquello que tiene la cualidad de seguro o que está exento 
del peligro, daño o riesgo. En este sentido, la seguridad es un servicio que debe brindar el Estado 
para garantizar  la integridad física de los ciudadanos y sus bienes. 
 
 
 
 
 
                                                     
12 CULTURAL S.A.; “Diccionario de Contabilidad y Finanzas”, Pág.  160, Madrid, 1999 
13
 Ibíd. Pág.  130 
14 Ibíd. Pág.  165 
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 Seguridad Electrónica 
 
Es parte de la seguridad, es vista como el área que presta herramientas de última tecnología para  
complementar  a la  seguridad física. Sustenta  el uso de alta tecnología aplicada a la seguridad  
soportada en un adecuado diseño, instalación e interconexión, de modo tal, que permita tener una 
alerta temprana de los eventos generados en las instalaciones, en el momento  que están siendo  
vulneradas. 
 
 Táctica 
 
Procedimientos y  acciones  que desarrollan las  empresas con el fin de alcanzar los objeticos  
previstos.  Es la plasmación diaria de la estrategia definida en función de los fines perseguidos. 
 
 Valores Estratégicos 
 
Los Valores Estratégicos representan las convicciones o filosofía de la Alta Dirección respecto a 
qué nos conducirá al éxito, considerando tanto el presente como el futuro. Estos valores, es fácil 
descubrirlo, traslucen los rasgos fundamentales de lo que es la estrategia empresarial, parten de esta 
reflexión.
15
 
 
 Análisis estratégico 
 
Es un conjunto de compromisos y actos integrados y coordinados cuyo objetivo es explorar las 
competencias centrales y conseguir una ventaja competitiva. 
 
 Direccionamiento Estratégico 
 
El direccionamiento Estratégico es una disciplina que integra varias estrategias, que incorporan 
diversas tácticas. El conocimiento, fundamentado en información de LA REALIDAD y en la 
reflexión sobre las circunstancias presentes y previsibles, coadyuva a la definición de la “Dirección 
Estratégica” en un proceso conocido como  “Planeamiento Estratégico”, que compila tres 
estrategias fundamentales, interrelacionadas.
16
 
 
 
 
                                                     
15
 CULTURAL S.A.; “Diccionario de Contabilidad y Finanzas”, Pág.  160, Madrid, 1999  
16 MOCHON, Francisco  Morcillo. “Diccionarios de Términos Financieros y de Inversión” Pág.  55, Madrid, 2006 
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- La Estrategia Corporativa,  
- La Estrategia de Mercadeo y 
- La Estrategia Operativa o de Competitividad. 
 
 Estrategia Corporativa 
 
La estrategia corporativa es la estrategia general de la corporación, se podría decir que es la suma 
de estrategias de unidades de negocios y responde a preguntas como ¿en dónde debería estar la 
empresa? ¿Qué  inversiones deberá hacer? ¿Cómo pueden crear valor de una manera que ninguna 
otra corporación pueda hacerlo?
17
 
 
 Estrategia de Mercado 
 
Es un tipo de estrategia que presenta el enfoque mercadotécnico general que se utilizará para lograr 
los objetivos de mercadotecnia que se ha propuesto la empresa. Se trata de una especie de 
panorama general sobre el modo de actuar de una empresa dentro de un mercado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
17
 MOCHON, Francisco  Morcillo. “Diccionarios de Términos Financieros y de Inversión” Pág.  75, Madrid, 2006 
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1.8 VARIABLES E INDICADORES 
 
VARIABLES INDICADORES 
Rentabilidad del Patrimonio ROE = Utilidad Neta / Patrimonio 
Margen de utilidad MU= utilidad neta/ ventas netas 
Índice de liquidez Índice de liquidez=activo corriente/ Pasivo corriente 
Índice  de endeudamiento I.E = total pasivo/ total activo 
Apalancamiento financiero Origen capital=pasivo total/ patrimonio total 
Índice de  rotación de ctas por 
cobrar 
I.R.CXC = ventas netas a crédito/dtos y ctas por cobrar 
promedio. 
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1.9 METODOLOGÍA 
 
Para alcanzar el conocimiento científico, la ciencia desarrolla varios métodos, mientras más 
compleja y profunda sea la visión que  queremos tener  del fenómeno, mayor  número de métodos  
se hacen imprescindibles  para tal conocimiento.  
 
La investigación demanda de un  conjunto de procesos metódicos, sistemáticos objetivos medibles, 
que se utilizan como herramienta del conocimiento científico para razonar, estudiar la información 
recolectada contribuyendo  al cumplimiento de objetivos.
18 
 
1.9.1 Métodos teóricos 
 
a) Método Inductivo 
 
Consiste en obtener conclusiones generales a partir de premisas particulares, permitiendo 
desarrollar en forma particular el tema en estudio, facilitando llegar a un aspecto general de la 
investigación. 
 
b) Método Deductivo 
 
Es un método de razonamiento que consiste en tomar conclusiones generales para explicaciones 
particulares. El método se inicia con el análisis de los postulados, teorema, leyes, principios, etc. de 
aplicación universal y de aprobada validez para aplicarlos a soluciones o hechos particulares.
19
 
 
1.9.2 Métodos empíricos 
 
a) Observación 
 
Es el método más generalizado y permite captar, percibir el fenómeno, registrar datos de las 
características. Este método permite la búsqueda, la interacción y formulación de nuevas respuestas 
ante el objeto de estudio. 
 
                                                     
18 Jorge Luzuriaga, Diseño para la elaboración del plan de tesis. Editorial don Bosco, Pág. 40, 1992 
19 TORO, Benjamín: “Mejore su trabajo, guía técnica sobre monografías y tesis”, Pág. 59, Guayaquil, 2009  
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1.9.3 Técnicas de investigación 
 
La utilización de la técnica en el conocimiento científico no solamente significa expresión de la 
ciencia ya estructurada al servicio del hombre, sino y al mismo tiempo, la utilización de la técnica 
para estructurar la ciencia.  
 
La técnica permiten manejar  tanto al objeto, cuanto a la información que de él  se obtenga. Esto es,  
que las técnicas pueden  ser de lo más variadas, pues van desde aquellas que se refieren  a la 
utilización de aparatos  e instrumentos, sin los cuales no sería  posible cierto  tipo de conocimiento 
científico, hasta  aquellas  otras técnicas que  permiten ya sea el registro o el tratamiento del 
proceso  del conocimiento. 
 
Para el desarrollo de la investigación  se utilizaran las siguientes técnicas: 
 
 Encuestas, 
 Entrevistas,  
 Trabajo de Campo 
 Recolección de Datos 
 Análisis de Datos 
 Sistematización y validación de la información  
 
1.9.4 Fuentes de investigación bibliográfica 
 
En la que se utilizará:  
 Libros,  
 Revistas, 
 Publicaciones, 
 Reglamentos y acuerdos que tengan relación con el tema tratado y nos brinden un aporte 
del mismo 
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2.1 ANÀLISIS INTERNO 
 
2.1.1 Reseña  histórica  de  “SEALARM” CÍA LTDA 
 
SEALARM CÍA LTDA es una empresa con 15 años de trayectoria, creada en respuesta al aumento 
de los índices delincuenciales, producto del emprendimiento de su dueño, gerente y  representante 
legal  el señor Edison Fiallos,  
 
La institución inicia con la instalación de dispositivos electrónicos incursionando en grandes 
proyectos a partir de los cuales fue creciendo hasta obtener la central de monitoreo, que permite 
brindar  un servicio personalizado ajustándose a las necesidades de cada usuario. Sus socios son el  
señor Edison Fiallos Gerente General el cual tiene  una participación del 96% y la señorita Safiro 
Fiallos  Presidenta, aporta con un  4%. 
 
El representante legal y Gerente de la Compañía es el Señor Edison Fiallos Herrera quien realiza la 
administración y gestión de los diferentes  negocios y asuntos de la compañía, la misma que  cuenta 
con 17 empleados los cuales  laboran en las diferentes áreas  y departamentos.  
 
Ofrece servicios de  actividades complementarias de prevención del delito, vigilancia y seguridad a 
favor de personas naturales y jurídicas, así como la  instalación, mantenimiento y reparación de 
equipos, dispositivos y sistemas de seguridad; Alarmas, cercas eléctricas, control de accesos, 
sistemas contra incendio, circuito cerrado de televisión además del monitoreo a través de centrales 
para recepción, verificación y transmisión de señales. La empresa tiene cobertura en el sector norte, 
sur y los valles de Quito, en sectores, residenciales, industriales, públicos entre otros.
20
 
 
Entre sus principales clientes se encuentran: Cable Unión, Arrayanes Country Club, Cerdex Cía 
Ltda., Banco Central del Ecuador entre otros,   sus proveedores son: Acero Comercial, Almacén 
eléctrico Robalino, Castillo Hermanos,  Ico Internacional, Multi seguridad. 
 
 
 
 
 
                                                     
20 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2012 
  
 
38 
 
La administración de SEALARM CIA. LTDA., debe proveer y controlar los fondos y materiales 
necesarios para la prestación de servicios y por otro lado llevar el control para que el cobro por el 
servicio de monitoreo  se efectúe de forma correcta y oportuna. 
 
Los procesos de negocios que generan los ingresos de la empresa son dos: por un lado está la venta 
y puesta en marcha de proyectos de seguridad denominados instalaciones, y monitoreo, las mismas 
que son realizadas vía telefónica gracias a las buenas recomendaciones de sus clientes. 
 
Por otro lado está el servicio que permite mantener y reparar los sistemas que la empresa ha 
instalado denominados “servicios técnicos”. El servicio de  monitoreo contratado tiene  un valor  de 
quince dólares  mensuales, se realiza una hoja de ruta con una lista de clientes que reciben el 
servicio, los recaudadores se encargan de realizar los cobros el 1, 10, 20 de cada mes, el cobro es 
depositado en la cuenta corriente de la empresa sustentado con el comprobante de depósito. Los 
ingresos de la empresa se estructuran de este modo; las instalaciones de sistemas de seguridad 
generan  el 30%, servicio de monitoreo 65%  y los servicios técnicos generan el 5% restante.
21
 
 
Según el Gerente, la empresa  ha logrado posicionarse en el mercado debido  a la calidad de 
servicio que ofrece y a su experiencia acumulada a lo largo de los años. Pero debido a los retos 
existentes en el mercado y a la competencia, es necesario desarrollar y aplicar un esquema 
estratégico que le permita incrementar su rentabilidad optimizar sus recursos económico, 
aprovechando las fortalezas que posee  además de  captar y mantener a sus clientes potenciales que 
conlleven a su expansión y crecimiento en el mercado. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
21
 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2012 
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2.1.2 Situación  administrativa 
 
Situación Organizacional 
La empresa cuenta con 17 empleados, ubicados en las diferentes áreas de trabajo: 
 
CUADRO No.1 
PERSONAL DE SEALARM CÍA LTDA 
  GERENCIA 1 
ADMINISTRADORA 1 
CONTADORA 1 
SECRETARIA 1 
OPERADORES DE MONITOREO 4 
TÉCNICOS 2 
SUPERVISORES 3 
RECAUDADORES VENDEDORES 4 
TOTAL 17 
 
 
En la investigación interna realizada en las instalaciones de  SEALARM CÍA. LTDA., y de 
acuerdo a las conversaciones mantenidas con el personal de las distintas áreas se puede evidenciar 
que no cuenta con una estructura organizacional definida, ni aprobada oficialmente. Razón por la 
cual se ha identificado falta de línea de autoridad y responsabilidad para cada área, no existe un 
ordenamiento jerárquico, no cuentan  con una misión y visión definidas, diseño de políticas, 
objetivos, ni una planificación estratégica, lo cual representa una debilidad para la empresa. 
 
El liderazgo de la empresa es centralizado, pues las decisiones son tomadas por el Gerente, él 
delega tareas y responsabilidades a sus empleados y verifica su cumplimiento. 
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El nivel de preparación alcanzado por los operadores, técnicos, supervisores, recaudadores y 
vendedores es medio, es decir; son bachilleres. Su conocimiento es adquirido a través de la 
experiencia en el trabajo, los demás empleados (gerente, administradora, contadora y secretaria) 
tienen un nivel de estudios superior  por la actividad que desempeñan. 
 
 
CUADRO N o. 2 
NIVELES DE INSTRUCCIÓN DEL PERSONAL DE SEALARM 
 
NIVELES 
ADMINISTRATIVOS 
BACHILLERATO TECNOLOGÍA TÍTULO 
TERCER 
NIVEL 
SUBTOTAL  % 
GERENCIA     1 1 6% 
ADMINISTRADORA     1 1 6% 
CONTADORA     1 1 6% 
SECRETARIA   1   1 6% 
OPERADORES DE 
MONITOREO 3 1   4 22% 
TÉCNICOS 2 1   3 18% 
SUPERVISORES 3     3 18% 
RECAUDADORES 
VENDEDORES 3 
 
    3 18% 
SUBTOTAL 11 3 3 17 100% 
Fuente: SEALARM CÍA. LDA “Informe de Gestión” Pág. 40, 2013 
Elaboración: Autoras 
 
 
En el cuadro comparativo se puede observar que existe 17 empleados en la empresa, de los cuales, 
los operadores de monitoreo representan un 22% del personal, con un nivel medio de estudios, 
seguido de los técnicos, supervisores y recaudadores que representan un 18% con un nivel medio 
de estudios. Por otro lado la alta dirección; Gerencia, Administrador, Contador, tienen  título de 
tercer nivel. 
22
 
 
Es importante un nivel de estudios apropiado para cada área, seguido de capacitación permanente 
en temas de: servicio al cliente, ventas, tecnología, etc.  Que permitan que SEALARM CIA. 
LTDA., se encuentre en mejores condiciones de competir en el mercado. En  la institución existe 
un ambiente de trabajo apropiado en el cual se practican valores como: respeto, honestidad, 
                                                     
22
 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2012 
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solidaridad, constituyendo una fortaleza para la institución además de existir buenas relaciones 
interpersonales tanto con sus superiores como con sus compañeros. 
 
A pesar de que los empleados no cuentan con una capacitación, motivación necesaria, los mismos 
aportan a la institución con varias habilidades y destrezas desarrolladas en base a la experiencia,  
entre las que podemos citar; Iniciativa, compromiso, comunicación, creatividad. 
 
La  Jefa Administrativa conjuntamente con el asesor legal, con quien la empresa mantiene un 
contrato de servicios profesionales, realiza las contrataciones de personal en función de las 
necesidades de cada área sin realizar evaluación de competencias necesarias para el puesto. 
 
La institución no cuenta con una persona encargada específicamente de la bodega, esta actividad es 
realizada por la jefa Administrativa, quien es responsable de suministrar los materiales necesarios a 
los trabajadores para las instalaciones de equipos, del mismo modo mantener actualizado el 
inventario, ingresar al sistema precios, compras, ventas través del sistema Master Conta. 
 
Todos los empleados están afiliados al Seguro Social y reciben todos los beneficios de ley, el 
sueldo más alto es de $550 que corresponde al técnico con más antigüedad  y el más bajo es de 
$292 salario básico unificado del 2012, correspondiente a los operadores y técnicos. Se debe 
mencionar que la competencia paga un sueldo mínimo de $420 a sus técnicos y operadores. Razón 
por la cual algunos  empleados no están satisfechos con la remuneración que perciben en la 
empresa SEALARM CÍA. LTDA.
23
 
 
Los empleados  laboran 8 horas diarias de lunes a viernes a excepción del área de monitoreo que 
tienen un cronograma de trabajo semanal;  labora de lunes a domingo en turnos rotativos asignados 
para cada uno, laboran las 24 horas del día, los 365 días del año, recibiendo el pago 
correspondiente a horas extras. Debido a que la actividad de monitoreo demanda  esfuerzo mental 
para coordinar ideas y aplicar criterios para atender varias actividades en forma simultánea, por 
parte de los operadores, existe rotación de personal en esta área, lo cual es una debilidad para la 
empresa. 
 
El pago de la remuneración se lo realiza en forma quincenal el 50% y el restante al finalizar el mes 
por medio de transferencias bancarias. Cabe destacar que algunos empleados realizan ventas de 
equipos y ofrecen el servicio de instalación de alarmas mediante vía telefónica, tienen una 
                                                     
23
 SEALAM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2012 
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comisión del 5% del artículo vendido, esta comisión se cancela conjuntamente con la quincena 
siendo un incentivo y motivación para los empleados que realizan esta actividad. 
 
El diálogo mantenido con el personal de las distintas áreas permitió conocer las funciones por áreas 
de trabajo:  
 
GERENCIA 
 
La Gerencia General de SEALARM CÍA LTDA.,  está a cargo del señor Edison Fiallos Herrera, 
quien se encarga de desempeñar las siguientes funciones: 
 
 Ejercer la representación legal, judicial y extrajudicial de la compañía. 
 Actuar como secretario en las juntas generales. 
 Control y supervisión del personal organizando sus funciones y tareas. 
 Tomar decisiones, firmar  balances para lo cual está autorizado, realizar la administración 
general de la compañía. 
 Realiza visitas técnicas a los sectores que requieren sus servicios, proporciona información 
detallada a sus clientes sobre los productos y servicios que ofrecen 
  Elabora proformas para grandes contratos de proyectos de seguridad a su vez realiza 
propuestas y negociaciones con sus clientes analizando las necesidades de los mismos. 
 Supervisa y controla la ejecución adecuada de los proyectos que realiza la empresa. 
 Atiende los reclamos de clientes que se puedan originar.                      
 
JEFE DEL DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO -  FINANCIERO 
 
 La dirección de este departamento está a cargo de la señorita Safiro Fiallos hija del propietario, 
quien además es socio y designada presidente de la compañía. Desempeña las siguientes funciones: 
 
 Administración del recurso humano. 
 Contrata personal, afiliaciones al IESS, legalización de contratos, trámites legales. 
 Aprueba  los desembolsos financieros. 
 Realiza la compra de materiales de instalación de alarmas, suministros y demás artículos 
necesarios propios del giro del negocio. 
 Está encargada de ingresar al sistema las compras y ventas que se realizan. 
 Despacho de materiales para la instalación de alarmas. 
 Desempeña funciones de tesorería, caja chica,  (pagos, a proveedores, empleados)  egresos. 
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 Venta de servicios de vigilancia y monitoreo, además atención de quejas y reclamos. 
 
CONTADORA 
 
Es la persona encargada de llevar la contabilidad en forma organizada, cumple las siguientes 
funciones: 
 
 Realiza las declaraciones de impuestos  y demás obligaciones de la empresa. 
 Realiza los balances de la empresa,  mismos que son presentados en  la Superintendencia 
de Compañías. 
 
La contadora acude a la empresa únicamente para realizar las declaraciones y balances y no se 
encuentra en forma permanente para las actividades contables que en este caso las realiza la jefa 
administradora. 
 
SECRETARIA 
 
Esta función la desempeña la señorita Diana Meza quien realiza las siguientes funciones: 
 
 Contestar llamadas atendiendo requerimientos de clientes, realiza proformas y responde e- 
mails. 
 Llevar los correspondientes archivos de toda la documentación relacionada a la actividad 
de la compañía. 
 Colaboración y apoyo a la Gerencia comunicando cualquier novedad. 
 Organiza facturas para los cobros. 
 Actualiza la cartera de clientes  y cumple la función de cobranzas. 
 Realiza la hoja de ruta para los recaudadores donde consta la lista de clientes que deben 
cancelar el servicio de monitoreo. 
 
OPERADORES DE MONITOREO 
 
Se encargan de monitorear las señales que emite la central telefónica, cumple con las siguientes 
funciones: 
 
 Ingresar  las señales de la central al sistema (DOS Sistema operativo de disco) del 
computador. 
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 Verificar la información desplegada por el sistema, y de acuerdo a la clase de señal. 
emitida, contactar al usuario del servicio vía telefónica para la confirmación de datos. 
 
 Contactar al supervisor y enviarlo   al lugar de activación de alarmas. 
 
TÉCNICOS    
 
Es el personal encargado de realizar la instalación de alarmas y su posterior activación, cumple con 
las siguientes  funciones: 
 
 Cableado, mantenimiento e instalación de dispositivos (alarmas, cercos eléctricos, etc.). 
 Desmontaje de equipos en casos de traslado o mudanza. 
 Preparar el material necesario para realizar las instalaciones. 
 Realización de informes técnicos del cumplimiento de sus actividades. 
 
SUPERVISORES  
 
Se encargan de controlar y verificar   señales de activación de alarmas, dirigiéndose al lugar de la 
activación se encarga de las siguientes funciones: 
 
 Movilización al lugar de domicilio del usuario donde se produjo la activación, informada 
por el operador de monitoreo. 
 Luego de la verificación, se comunican por radio con el operador y reportan la novedad a 
la estación para que el propietario sea contactado. 
 Se solicita al propietario ingresar conjuntamente con el supervisor para verificar el motivo 
de activación de alarma, en caso de falsa alarma se pone un sello de asistencia, detallando 
la novedad. 
 En caso de encontrarse frente a un robo el supervisor se comunica con la Policía Nacional 
para solicitar refuerzos. 
 
RECAUDADORES - VENDEDORES  
 
Se encargan de los cobros por el servicio de monitoreo que efectúa la empresa y ventas de  equipos, 
cumpliendo las funciones de: 
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 Cobrar las facturas a los clientes de acuerdo a la hoja de ruta organizada por los períodos 
de cobro, 1, 10, 20 de cada mes. 
 Depositar el dinero recaudado en la cuenta corriente de la empresa. 
 Presentar el respectivo comprobante adjuntado con la copia de la factura firmada por el 
cliente. 
 Venta de equipos de seguridad electrónica. 
 
Las funciones y obligaciones de cada miembro de la organización antes mencionadas se cumplen, 
para apoyar las operaciones, administración, toma de decisiones y desempeño de las actividades en 
todos los niveles de la empresa. En cuanto a la estructura organizacional es importante que cada 
empleado conozca cuáles son sus funciones y responsabilidades.  
 
En el caso del Gerente ejerce liderazgo y es capaz de realizar negociaciones que favorecen a la 
institución, pero no realiza planeación y desarrollo de metas y objetivos a corto y largo plazo, es 
decir existe falta de planificación. En el caso de  la jefa administrativa a más de cumplir  sus 
funciones se encarga de la bodega, es necesario  designar una persona encargada únicamente de 
bodega que maneje un sistema que permita contar con reportes diarios actualizados  de la 
existencia de equipos, para determinar las compras que se debe realizar.  
 
De acuerdo al estudio realizado en  SEALARM  CIA. LTDA., se concluyó que la gestión que se 
aplica es reactiva, porque se administra el día a día sin una planificación estratégica, que les 
permita asegurar  su  permanencia  en el mercado de seguridad. Se trabaja en función de  tareas y 
no de objetivos,  no cuentan con una estructura definida, existe falta de línea de autoridad y 
responsabilidad para cada área;  además de no contar con políticas, estrategias, misión, visión,  lo 
cual es una debilidad en la  institución. En base a todo lo expuesto se determina que la empresa 
debe emplear un modelo proactivo que le permita proyectarse a futuro para llegar a un desarrollo 
organizacional sustentable. 
 
En la institución cada empleado cumple con varias funciones a su cargo que no están relacionadas 
con su área de trabajo, como el caso de la jefa administrativa que cumple las funciones de bodega y 
recursos humanos, estas funciones obstaculizan el óptimo desempeño de sus tareas, esto se traduce 
en una mala asignación de funciones que impiden una gestión eficaz, convirtiéndose en una 
debilidad en la institución. 
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Para la contratación de empleados, la institución  no  evalúa las competencias  y destrezas para los 
diferentes  puestos de trabajo,  únicamente se considera la experiencia en el área a desempeñar. 
 
En la empresa existe deserción laboral que genera inestabilidad, al no contar con  capacitación, 
motivación, entrenamiento  acompañado de mejores incentivos  salariales, implica una desventaja 
para la empresa ante la competencia siendo una debilidad. 
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2.1.3  Situación financiera  
 
La situación financiera  refleja la capacidad que posee la empresa para invertir, para endeudarse o 
para responder a eventualidades, mediante una buena administración de sus recursos internos y 
externos, creando seguridad financiera que permita la suficiente solvencia, estabilidad, 
productividad y rentabilidad, para cumplir con las operaciones sin la necesidad de recurrir al alza 
de sus costos y finalmente lograr una buena prestación de los servicios que es el objetivo 
principal.
24
 
 
De acuerdo a los estados financieros proporcionados por SEALARM CÍA LTDA  se realizó un 
análisis vertical y horizontal, determinando las variaciones que ha sufrido  cada cuenta de los 
estados financieros  en un periodo respecto al otro. 
 
Análisis Vertical 
 
Es una de las técnicas más sencillas dentro del análisis financiero, y consiste en tomar un solo 
estado financiero (Balance General o Estado de Resultados) y relacionar cada una de sus partes con 
un total determinado, dentro del mismo estado, el cual se denomina cifra base. 
 
Es un análisis estático, pues estudia la situación financiera en un momento determinado, sin tener 
en cuenta los cambios ocurridos a través del tiempo. 
 
A continuación se puede observar la aplicación del método de análisis vertical a los estados 
financieros de la empresa SEALARM  CÍA  LTDA, el cual permitirá conocer la situación dentro 
del período contable de los años 2010-2011-2012. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
24
 CHARLEY Moyer, Administración Financiera Contemporánea, editorial Cengage, España 2004  
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CUADRO  No. 3 
SEALARM CÍA LTDA 
ESTADO DE RESULTADOS 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010-2011-2012 
ANÀLISIS VERTICAL 
 
2010 2011 2012 
% 
Total 
% 
Total 
% 
Total 
INGRESOS OPERATIVOS 
      
Ventas Netas Locales 178187.65 186965.87 213744.09 100% 100% 100% 
Costos 95,343.85 98,567.32 112,415.63 53.5% 52.7% 60.1% 
Utilidad Bruta en ventas 82,843.80 88,398.55 101,328.46 46.5% 47.3% 47.4% 
       
GASTOS OPERATIVOS 
      
Gastos Administrativos 62,415.18 65,451.97 72,854.63 35.03% 35.01% 34.1% 
Gastos de Venta 1,218.62 1,832.38 4,118.24 0.7% 1.0% 1.9% 
Total Gastos 63,633.80 67,284.35 76,972.87 35.7% 36.0% 36.0% 
       
Utilidad Operativa 19,210.00 21,114.20 24,355.59 10.8% 11.3% 11.4% 
Otros Ingresos 423.17 635.42 1,215.18 0.2% 0.3% 0.6% 
       
Utilidad antes de participación 
e impuestos 
19,633.17 21,749.62 25,570.77 11.0% 11.6% 12.0% 
15% Participación Trabajadores 2,944.98 3,262.44 3,835.62 1.7% 1.7% 1.8% 
25% Impuestos a la Renta 4,172.05 4,621.79 5,433.79 2.3% 2.5% 2.5% 
10% Reserva Legal 1,251.61 1,386.54 1,630.14 0.7% 0.7% 0.8% 
UTILIDAD NETA 11,264.53 12,478.84 14,671.23 6.32% 6.67% 6.86% 
 
Fuente: EMPRESA SEALARM, “Informes de Gestión”, Pág. 6, Quito, 2013 
Elaboración: Autoras 
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Al hacer el análisis de proporciones del Estado de Resultados es posible observar que la proporción 
del costo de ventas para el 2010 fue de 53.5%, en comparación al 2011 disminuye al 52.7%, para el 
2012 la proporción aumenta en 60.1%, lo que hizo que la utilidad bruta disminuyera en  46.5% en 
el 2010, y ascendiera al 47.3% para el 2011 y 47.4% en el 2012, esto quiere decir que el costo de la 
mercadería aumentó año tras año. 
 
La utilidad bruta para el año 2010  tuvo  una composición de 46.5% influenciada por las ventas 
menos sus costos, en el 2011, esta utilidad tiene un crecimiento de 47.3%  y  2012 de 47.4% debido 
al crecimiento continuo de las ventas. 
 
Los gastos administrativos tuvieron una composición similar en el 2010 de 35.03% y 2011 35.01% 
para el 2012 la proporción representa 34.1%. 
 
Los gastos de venta sufren mayor variación para el 2012 con 1.90% en comparación al 2010  
0.70% y 2011 1%, esta situación se debe a la inversión realizada en publicidad para el 2012. 
La cuenta otros ingresos tiene una variación para el 2012 que  asciende  al 0.60% debido a la venta 
de varios equipos, comparándolo con 2010 y 2011  no sufren mayores cambios con una variación 
del 10% entre los dos años. 
 
La utilidad neta tiene varios cambios en el 2010  6.32%, 2011 6.67% y finalmente 2012 6.86% 
valor influenciado por el crecimiento de las ventas. 
La situación financiera de la institución en lo referente al estado de resultados visto desde el 
análisis vertical, muestra la capacidad de la institución para lograr un crecimiento de sus ventas año 
tras año, sobre todo en el 2012 situación favorable.  
 
Además se identificó un aumento de los gastos administrativos por liquidaciones de personal que 
salió de la institución. Se evidenció un incremento de los gastos de ventas en el 2012, debido  a la 
inversión en publicidad  situación que justifica el crecimiento de las ventas, que ha permitido un 
crecimiento de la utilidad permitiéndole cubrir sus obligaciones, en general la situación de 
SEALARM CÍA LTDA. es favorable  pero debe controlar el nivel de gastos. Esta situación se logra 
a través de una planificación estratégica que permita controlar los recursos e identificar a que se 
destinan.  
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CUADRO  No. 4 
SEALARM CÍA LTDA 
BALANCE GENERAL 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010-2011-2012 
ANÁLISIS VERTICAL 
 
 
2010 2011 2012 % Total % Total % Total 
ACTIVOS 
      
Activo Corriente 
      
Caja Bancos 280.15 438.97 762.31 0.8% 1.1% 1.4% 
Cuentas  por cobrar clientes 19,894.56 20,884.64 23,672.39 57.3% 52.1% 44.6% 
Crédito Tributario a favor 3,605.02 4,415.24 6,778.64 10.4% 11.0% 12.8% 
Inventario de Suministros y Materiales 4,748.75 6,896.90 9,242.30 13.7% 17.2% 17.4% 
Otros Activos Corrientes 2,363.75 3,693.57 5,821.56 6.8% 9.2% 11.0% 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 30,892.23 36,329.32 46,277.20 89.0% 90.5% 87.2% 
ACTIVO FIJO 
      
Propiedad planta y equipo 4,485.17 5,689.74 9,091.63 12.9% 14.2% 17.1% 
(-) Depreciación Acumulada Activo fijo 685.64 1,895.83 2,318.15 
   
TOTAL ACTIVO FIJO 3,799.53 3,793.91 6,773.48 11.0% 9.5% 12.8% 
TOTAL  DEL ACTIVO 34,691.76 40,123.23 53,050.68 100% 100% 100% 
       
PASIVO 
      
PASIVO CORRIENTE 
      
Cuentas  por Pagar Proveedores 7,296.66 7,315.18 8,663.28 21.0% 18.2% 16.3% 
Préstamos de accionistas locales - 2,841.79 - 
 
7.1% 0.0% 
Impuesto a la Renta por Pagar del ejercicio 4,172.05 4,621.79 5,433.79 12.0% 11.5% 10.2% 
Participación Trabajadores por Pagar 2,944.98 3,262.44 3,835.62 8.5% 8.1% 7.2% 
TOTAL PASIVO 14,413.69 18,041.20 17,932.69 42.0% 45.0% 33.8% 
PATRIMONIO 
      
Capital Suscrito y/o Asignado 400.00 400.00 10,000.00 1.2% 1.0% 18.8% 
Reserva Legal 1,251.61 1,386.54 1,630.14 3.6% 3.5% 3.1% 
Utilidad no distribuida en ejercicios anteriores 7,361.93 7,816.65 8,816.62 21.2% 19.5% 16.6% 
Utilidad del Ejercicio 11,264.53 12,478.84 14,671.23 32.5% 31.1% 27.7% 
TOTAL PATRIMONIO 20,278.07 22,082.03 35,117.99 58.5% 55.0% 66.2% 
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 34,691.76 40,123.23 53,050.68 100% 100% 100% 
 
Fuente: EMPRESA SEALARM, “Informes de Gestión”, Pág. 8, Quito, 2013 
Elaboración: Autoras 
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En el Balance General se observa un crecimiento de la proporción de la cuenta caja bancos del 
2012 en 1.40% comparado con el 2011, la cual está representada por 1.10%, este crecimiento 
representa un aumento de liquidez para cubrir con sus obligaciones. 
 
En lo referente a las cuentas por cobrar muestran un crecimiento para el 2011 de 52.1% en 
comparación con el 2012 que representa una proporción del 44.6%, lo que muestra un crecimiento 
de las ventas a crédito. 
 
En lo referente a inventarios de materiales se observa un crecimiento de 17.40% para el 2012, en 
comparación con el 2011 que tiene una proporción del 17.20%, esta variación no es muy 
representativa, pero demuestra una renovación de inventarios influenciado por el crecimiento de las 
ventas originadas para el 2012. 
 
En lo referente a otros activos corrientes se originaron por motivo de excedentes de caja, que 
convenía utilizarlos en valores negociables dando  origen a las inversiones temporales, para el 2012 
la misma que tiene una proporción del 11%. 
 
En lo que corresponde a los activos fijos, estos se incrementaron en los años 2011, y 2012, 
obteniendo la proporción de 14.20% y 17.10%, respectivamente, lo que muestra adquisición de 
nuevos equipos por parte de la empresa, lo que permitió mejorar sus operaciones. 
 
Las cuentas por pagar proveedores tienen una proporción de 18.20% para el 2011, situación 
originada por el crecimiento de las ventas lo que motiva  a la empresa a recurrir al endeudamiento 
con sus proveedores. 
 
En lo que respecta al patrimonio para el 2012 se realiza un aporte de capital de $10.000, valor que 
tiene una proporción de 18.8%, este aumento de capital resulta favorable en cuanto permite 
conseguir determinados financiamientos, créditos, o celebrar importantes transacciones con la 
finalidad de obtener beneficios o utilidades a favor de la empresa. 
   
En el  análisis vertical del balance general de SEALARM CÍA LTDA se establece que las cuentas 
por cobrar se incrementaron en mayor proporción en el 2012, debido a un crecimiento de las ventas 
a crédito. Es importante señalar que la empresa tiene una cartera acumulada de años anteriores, 
situación que demuestra una deficiente gestión de cobranzas, lo cual es una debilidad. 
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Con respecto a la situación financiera se determina que en los 3 años de análisis, la mayor parte de 
sus activos están financiados con recursos propios  la empresa debería recurrir al financiamiento a 
largo plazo para el emprendimiento de  nuevos proyectos que le permita un crecimiento sostenido. 
 
Análisis Horizontal 
 
El análisis horizontal se ocupa de los cambios en las cuentas individuales de un período a otro y por 
lo tanto, requiere de dos o más estados financieros de la misma clase, presentados por períodos 
diferentes. Es un análisis dinámico, porque se ocupa del cambio o movimiento de cada cuenta de 
uno a otro período.
25
 
 
A continuación  se puede observar el Estado de Resultados de SEALARM CÍA LTDA. Para los 
años 2010-2011-2012, en el cual se puede  identificar  la variación absoluta y relativa que sufrió en 
cada período.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
25
 CHARLEY Moyer, “Administración Estratégica Contemporánea”, Editorial Cengange, España,2004 
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CUADRO  No. 5 
SEALARM CÍA LTDA 
ESTADO DE RESULTADOS 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010-2011-2012 
ANÀLISIS HORIZONTAL 
 
2010 2011 2012 VAR. VAR VAR. VAR 
    
ABS REL ABS REL 
INGRESOS OPERATIVOS 
       
Ventas Netas Locales 178187.65 186965.87 213744.09 8,778.22 5% 26,778.22 14% 
Costos 95,343.85 98,567.32 112,415.63 3,223.47 3% 13,848.31 14% 
Utilidad bruta en ventas 82,843.80 88,398.55 101,328.46 5,554.75 7% 12,929.91 15% 
        
GASTOS OPERATIVOS 
       
Gastos Administrativos 62,415.18 65,451.97 72,854.63 3,036.79 5% 7,402.66 11% 
Gastos de Venta 1,218.62 1,832.38 4,118.24 613.76 50% 2,285.86 125% 
TOTAL GASTOS 63,633.80 67,284.35 76,972.87 3,650.55 6% 9,688.52 14% 
        
Utilidad Operativa 19,210.00 21,114.20 24,355.59 1,904.20 10% 3,241.39 15% 
Otros Ingresos 423.17 635.42 1,215.18 212.25 50% 579.76 91% 
        
Utilidad antes de participación e 
impuestos 
19,633.17 21,749.62 25,570.77 2,116.45 11% 3,821.15 18% 
15% Participación Trabajadores 2,944.98 3,262.44 3,835.62 317.47 11% 573.17 18% 
25% Impuestos a la Renta 4,172.05 4,621.79 5,433.79 449.75 11% 811.99 18% 
10% Reserva Legal 1,251.61 1,386.54 1,630.14 134.92 11% 243.60 18% 
UTILIDAD NETA 11,264.53 12,478.84 14,671.23 1,214.31 11% 2,192.38 18% 
 
Fuente: EMPRESA SEALARM, “Informes de Gestión”, Pág. 9, Quito, 2013 
Elaboración: Autoras 
 
 
Dentro de las variaciones obtenidas se debe destacar el incremento de las ventas en el año 2011, en 
$8.778,22 en relación al período 2010, lo que representó una variación relativa de 5%. Para el año 
2012 el incremento de las ventas fue de 14%, con una variación absoluta de $26.778,22 El 
crecimiento de las ventas se debió a la publicidad y promoción que la empresa realizó para atraer a 
nuevos clientes. 
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Los gastos administrativos sufren una variación significativa en el 2011 de $3.036,79 en 
comparación al 2010, obteniendo una variación relativa del 5%, la mayor variación ocurre en el 
2012 en relación al 2011 con la variación de  $7.402,66 lo cual representó un 11%, esta situación se 
debió al pago de liquidaciones de personal que salió de la institución y pago de sueldos de nuevo 
personal que ingresó a la institución. 
 
Los gastos de venta sufren la mayor variación en el 2012 respecto al 2011, valor que representa una 
variación del 125%. Este monto representa a la publicidad que realiza la institución que  se ve 
reflejada en el crecimiento de las ventas, situación favorable para la institución. 
 
El total de gatos en el 2010  respecto del 2011 fue del 6%, valor que se incrementó al 14% en el 
2012 respecto al 2011, esta situación de crecimiento de los gastos no es conveniente al disminuir 
las posibilidades de obtener mayor rentabilidad. 
 
SEALARM CÍA. LTDA.,  registró un incremento en lo que se refiere a otros ingresos durante el 
año 2012, respecto al 2011; como resultado se obtuvo una variación absoluta de $579,76 valor que 
alcanzó el 91% de variación  relativa, este incremento se originó por la venta de varios equipos a 
sus clientes. 
 
En lo referente a la utilidad neta tuvo una evolución en el año 2011 con una utilidad total de 
$12.478,84 en relación al 2010   que fue de $11.264,53; con una variación absoluta de $1,214.31 
valor que representó el 11%, en el 2012  la utilidad neta fue de $14.671,23 comparado al 2011 se 
obtuvo un crecimiento del 18% con una variación de $2.192,38. 
 
A continuación se analizará el Balance General, conformado por los Activos, Pasivos, y Patrimonio 
de SEALARM CÍA LTDA, para los años 2010-2011-2012  en el que refleja las variaciones 
obtenidas.  
 
Para el análisis tomamos las variaciones más representativas absolutas y relativas. 
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CUADRO  No. 6 
SEALARM CÍA LTDA 
BALANCE GENERAL 
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2010-2011-2012 
ANÁLISIS HORIZONTAL 
 
 
2010 2011 2012 VAR VAR VAR VAR 
    
ABS REL ABS REL 
ACTIVOS 
       
Activo Corriente 
       
Caja Bancos 280.15 438.97 762.31 158.82 57% 323.34 74% 
Cuentas  por cobrar clientes 19,894.56 20,884.64 23,672.39 990.08 5% 2,787.75 13% 
Crédito Tributario a favor 3,605.02 4,415.24 6,778.64 810.22 22% 2,363.40 54% 
Inventario de Suministros y Materiales 4,748.75 6,896.90 9,242.30 2,148.15 45% 2,345.40 34% 
Otros Activos Corrientes 2,363.75 3,693.57 5,821.56 1,329.82 56% 2,127.99 58% 
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 30,892.23 36,329.32 46,277.20 5,437.09 18% 9,947.88 27% 
        
ACTIVO FIJO 
       
Propiedad planta y equipo 4,485.17 5,689.74 9,091.63 1,204.57 27% 3,401.89 60% 
(-) Depreciación Acumulada Activo fijo 685.64 1,895.83 2,318.15 
  
422.32 
 
TOTAL ACTIVO FIJO 3,799.53 3,793.91 6,773.48 -        5.62 -0,15% 2,979.57 79% 
TOTAL  DEL ACTIVO 34,691.76 40,123.23 53,050.68 5,431.47 16% 12,927.45 32% 
PASIVO 
       
PASIVO CORRIENTE 
       
Cuentas  por Pagar Proveedores 7,296.66 7,315.18 8,663.28 18.52 0,25% 1,348.10 18% 
Préstamos de accionistas locales - 2,841.79 - 2,841.79 0% -   2,841.79 -100% 
Impuesto a la Renta por Pagar del ejercicio 4,172.05 4,621.79 5,433.79 449.74 11% 812.00 18% 
Participación Trabajadores por Pagar 2,944.98 3,262.44 3,835.62 317.46 11% 573.18 18% 
TOTAL PASIVO 14,413.69 18,041.20 17,932.69 3,627.51 25% -      108.51 -1% 
PATRIMONIO 
       
Capital Suscrito y/o Asignado 400.00 400.00 10,000.00 - 0% 9,600.00 2400% 
Reserva Legal 1,251.61 1,386.54 1,630.14 134.93 11% 243.60 18% 
Utilidad no distribuida en ejercicios 
anteriores 
7,361.93 7,816.65 8,816.62 454.72 6% 999.97 13% 
Utilidad del Ejercicio 11,264.53 12,478.84 14,671.23 1,214.31 11% 2,192.39 18% 
TOTAL PATRIMONIO 20,278.07 22,082.03 35,117.99 1,803.96 9% 13,035.96 59% 
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 34,691.76 40,123.23 53,050.68 5,431.47 16% 12,927.45 32% 
 
Fuente: EMPRESA SEALARM, “Informes de Gestión”, Pág. 10, Quito, 2013 
Elaboración: Autoras 
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Las cuentas por cobrar clientes sufren un crecimiento  en el año 2011 de  $20.884,64 en relación al 
2010 que registró $19.894,56 con una variación absoluta de $990,08 y un crecimiento relativo del 
5%, para el  año 2012 registró un crecimiento de $23.672,39 en comparación al 2011 la variación 
absoluta fue de $2,787.75 y la relativa alcanzó el 13%, este crecimiento de  las cuentas por cobrar 
se originó por el crecimiento de las ventas que se efectuaron a crédito. La empresa cuenta con alta 
cartera de no efectivizarse oportunamente puede presentar dificultades de liquidez. 
 
Para el 2012 el crédito tributario representa el 54%, con una variación absoluta de $2363.40, esta 
situación se origina por las compras  de equipos que realiza la institución para el giro del negocio 
en todo el año. 
 
El inventario de suministros y materiales tiene un crecimiento en el año 2011 con respecto al 2010 
del 45%, para el 2012 la variación llega al 34%, el crecimiento de suministros y materiales se debió 
al crecimiento continuo de las ventas originando contratos de instalación de alarmas  lo que 
demandó la adquisición de equipos a sus proveedores. 
 
Otros activos corrientes se incrementan en el año 2012, respecto al 2011 con una variación del 
58%, debido a que existieron excedentes de caja, que convenía utilizarlos en valores negociables 
dando  origen a las inversiones temporales. 
 
En lo referente a activos fijos en el 2011  respecto al 2010 se obtiene una variación del 27% y en el 
2012 esta variación asciende al 60%  debido a la adquisición de nuevos equipos de monitoreo, ya 
que dada la actividad de la empresa el monitoreo es su principal actividad y la compra de equipos 
garantiza la prestación de un mejor servicio. 
 
Las cuentas por pagar proveedores en el período 2012 fueron de $8.663,28 con respecto al 2011 
sufren una variación  de $1.348,10 lo que representó un crecimiento del 18%, este incremento de 
las cuentas por pagar se originó al recurrir  al crédito con  proveedores motivado por el crecimiento 
de las ventas. 
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La empresa decide realizar un aporte de capital en el 2012, por el valor de $10.000, lo cual 
representa una variación absoluta  de $9600 y relativa de 2.400% en relación con el año anterior. 
 
Con respecto al patrimonio en el año 2011 incrementa en $22.082,03 respecto del 2010 lo cual 
representa una variación absoluta de 1.803,96 y relativa de 9%, en comparación con el período 
2012 tiene un crecimiento de $13.035,96  y una variación relativa de  59% debido a utilidades no 
distribuidas en ejercicios anteriores y al aporte de capital de los socios. 
 
ANÁLISIS DE RAZONES O INDICADORES FINANCIEROS DEL PERIÓDO 2012 
 
El análisis de razones  financieras permite identificar  los puntos fuertes o débiles de la 
organización nos  muestra varias tendencias y permitirá a los directivos de la empresa determinar 
las áreas claves que requieren una posterior investigación.
26
 
 
INDICES DE LIQUIDEZ  Y SOLVENCIA 
 
Capital de trabajo Neto 
 
El capital de trabajo  muestra la capacidad que tiene la empresa para poder cubrir sus obligaciones 
a corto plazo. 
 
                                                                
 
El capital de trabajo que se obtiene muestra que la empresa cuenta con suficientes activos 
circulantes, está en condiciones de cumplir oportunamente con sus obligaciones a corto plazo. 
 
Razón Corriente 
 
Conocida también como razón circulante, expresa por cada dólar de obligación de corto plazo, 
cuanto dispone la empresa para su pago. 
 
                
                
                
 
         
         
      
 
 
                                                     
26
 CHARLEY Moyer, Administración Financiera Contemporánea, editorial Cengage, España 2004 
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Para cumplir con sus obligaciones de corto plazo por cada dólar que adeuda la empresa en el corto 
plazo, dispone de  $2,58 para cubrir sus obligaciones corrientes adquiridas. Este indicador muestra 
que la empresa  está cubriendo sus obligaciones, mientras mayor sea el resultado de esta relación, 
existirá mayor seguridad de cumplimiento de obligaciones. 
 
Prueba Ácida. 
 
Indica la capacidad de la empresa para cancelar sus obligaciones sin depender de la venta de sus 
existencias, es decir con sus saldos de efectivo y de cuentas por cobrar. 
 
             
                           
                
 
                  
         
      
 
La empresa presenta liquidez de 2,07, lo que quiere decir que por cada dólar que debe pagar en el 
corto plazo, cuenta con 2,07 de activos corrientes, sin tener que recurrir a la venta de inventarios, 
 
INDICE DE ENDEUDAMIENTO  
 
Nivel de Endeudamiento. 
 
Tienen por objeto medir en qué grado y forma participan los acreedores dentro del financiamiento 
de la empresa. 
 
                        
            
            
 
         
         
      
 
Por cada dólar que la empresa tiene invertido en activos,  $0,34 centavos de dólar son financiados 
por los acreedores, (bancos, proveedores, etc.). La diferencia de 0.66 centavos pertenece a los 
socios, lo cual es aceptable  ya que la empresa mantiene niveles adecuados de endeudamiento, 
aunque para mejorar su estructura financiera sería adecuado contar con financiamiento a largo 
plazo.  
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INDICE DE SOLIDEZ 
 
Establece la proporción del activo que está siendo financiada por recursos propios. 
  
        
          
            
 
         
         
      
 
Por cada dólar invertido en la empresa, los dueños aportan $0,66, es decir que el 66% de las 
inversiones financian los dueños, la diferencia de 34% está financiada por los acreedores, lo cual 
muestra que los activos están siendo financiados con recursos propios, este indicador muestra que 
la empresa no hace financiamiento a largo plazo. 
 
Apalancamiento Financiero 
 
Este indicador muestra  la participación de terceros en el capital de la empresa,  significa cuanto 
financiamiento proviene de los acreedores frente a los propietarios. 
 
                          
            
                
 
         
         
      
 
Esto quiere decir, que por cada $1 aportado por los dueños,  $0,51 centavos es aportado por los 
acreedores, lo que demuestra que  SEALARM  CÍA. LTDA., se encuentra sobre niveles normales 
de endeudamiento  ya que la empresa ha incrementado su asignación de capital para el período 
2012. 
 
INDICE DE ACTIVIDAD 
 
También llamados indicadores de rotación, miden la eficiencia con la cual una empresa utiliza sus 
activos, según la velocidad de recuperación de los valores invertidos en ellos. 
 
Rotación de Cartera. 
 
Indica el número de veces que las cuentas por cobrar giran en un período determinado de tiempo, 
es la velocidad en que la empresa convierte sus cuentas por cobrar en caja. 
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Las cuentas por cobrar rotan 7,7  veces durante el año en el período 2012, pero se debe mencionar 
que la institución posee una cartera acumulada de años anteriores que debe recuperar, 
implementando  políticas de cobro. 
 
Período Promedio de Cobro. 
 
Mide los días que las ventas permanecen pendientes de cobro. 
 
                          
   
        
 
   
   
         
 
En promedio, la empresa tarda 46 días en recuperar su cartera en el año 2012, lo cual demuestra 
ineficientes procedimientos de cobro, situación desfavorable para SEALARM CIA. LTDA.,  
debido a que este resultado influye en los pagos que la empresa realiza. Mientras menor sea el 
plazo de cobro refleja un ciclo económico mejor para la empresa. 
 
INVENTARIOS 
 
Rotación de Inventarios 
 
Este índice muestra la velocidad en que la empresa convierte sus existencias en ventas. 
 
                        
              
                   
 
          
                 
 
          
 
Significa que el inventario de mercaderías rota 14 veces en el año, esta rotación  significa que la 
empresa  hace  renovación de sus inventarios, en general la empresa requiere de insumos y 
materiales para la ejecución de los proyectos de servicio de seguridad. 
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Rotación de Activos. 
 
Muestra cuanto se ha vendido  por cada dólar de activo fijo, lo que permite evaluar la eficiencia en 
el uso de dichos activos. 
 
                    
           
               
 
          
         
         
 
Los activos totales se han utilizado 4 veces para generar ventas en el año, debido a un aumento de 
los niveles de venta  
 
CUENTAS POR PAGAR PROVEEDORES 
 
Rotación de cuentas por pagar 
 
Indica el número de veces que las cuentas por pagar a proveedores giran en un período determinado 
de tiempo, generalmente un año. 
 
                            
                 
                          
 
          
                
 
          
 
Las cuentas por pagar a proveedores  giran 14 veces en el año, que significa que la empresa tiene 
una rotación de  inventarios  fuerte, es decir,  renueva  constantemente  los inventarios de 
implementos electrónicos, contrae  obligaciones con sus proveedores , adquiere los  equipos previo 
pedidos de los clientes.    
 
Período promedio de Pago 
 
Mide los días en que las compras permanecen pendientes de pago 
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En estas razones financieras es importante que el plazo de cobro sea mayor al plazo de pago pero 
los resultados de los índices son diferentes, al tener 46 días en el cobro y 26 días para el pago, 
muestra una situación desfavorable para SEALARM  CÍA. LTDA. al no contar a tiempo con los 
fondos necesarios, lo cual dificulta el cumplimiento de sus obligaciones. 
 
INDICE DE RENTABILIDAD 
 
Miden la efectividad de la gestión o la capacidad de la administración de la empresa, para controlar 
los costos y gastos y de esa manera convertir el mayor porcentaje de ventas en utilidades. 
 
Margen de utilidad Bruta 
 
                   
              
           
 
          
          
       
 
La utilidad después de  descontar los costos de venta  es  de 47%  en el año 2012, identificando un  
leve incremento  con respecto al año 2011 donde el margen de utilidad bruta fue de 48%. Este 
margen muestra la insuficiente administración  respecto al control de costos de venta  de los 
equipos electrónicos de seguridad. 
 
Margen de Utilidad Neta 
 
Mide el porcentaje que queda a los propietarios por operar la empresa. 
 
                 
            
           
 
         
          
      
 
Por cada dólar de ventas, la empresa obtiene 7% de utilidad neta, es decir una vez descontado 
costos, gastos,  impuestos  y contribuciones. Si bien es cierto la empresa presenta una rentabilidad 
positiva pero que está por debajo del promedio de empresas que se dedican a la misma actividad de 
alrededor de un 9%. La empresa deberá trabajar y minimizar sus gastos para incrementar este 
indicador. 
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Rentabilidad de la Inversión. 
 
Es el rendimiento obtenido sobre la inversión. 
 
                                 
            
            
 
         
         
       
 
De lo que se puede decir que los activos de la empresa  durante el año 2012  generaron una 
rentabilidad de  $0,28. En general este indicador muestra la utilidad generada por las inversiones, el 
promedio industrial es del 35%, por lo que la empresa se encuentra por debajo del promedio. La 
empresa no ha realizado inversiones, lo que ha generado una situación de mayor riesgo. 
 
Rentabilidad del Patrimonio 
 
Mide la rentabilidad que están obteniendo los inversionistas. 
 
                               
            
          
 
         
         
       
 
Por cada dólar que corresponde a los dueños la empresa ha obtenido 0,42 centavos de utilidad.  En 
general este índice es muy importante ya que muestra la verdadera utilidad de los accionistas, el 
promedio industrial en el sector de seguridad es del 44%, por lo que los accionistas poseen una 
rentabilidad baja, lo que puede ocasionar la salida de capital de la empresa. 
 
ANALISIS DE LA SITUACION FINANCIERA EN EL AÑO 2012 
 
De acuerdo a las relaciones establecidas y  analizadas con los  indicadores financieros del año 
2012, se determina que, la gestión administrativa de SEALARM CÌA. LTDA es la siguiente: 
 
 El capital de trabajo  al año 2012 muestra liquidez y un manejo adecuado de activos 
corrientes para cumplir con obligaciones de corto plazo, a raíz del incremento de capital, 
no obstante, la empresa debe mejorar este índice, puesto que en años  anteriores la 
situación es diferente. 
 
 En lo que corresponde a la liquidez el índice de razón corriente muestra que la empresa 
está cubriendo sus obligaciones corrientes adquiridas; presentando una  liquidez de 2,07 en 
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activos corrientes lo que demuestra que la empresa está en capacidad de cancelar sus 
obligaciones, sin depender de la venta de sus existencias. 
 
 En lo referente al nivel de endeudamiento, los acreedores participan en un 34% de 
financiamiento, y un 66% corresponde a los propietarios, situación favorable, que  refleja 
que los activos están siendo financiados con recursos propios. 
 
 En las cuentas por cobrar el índice muestra que su período promedio de cobro es de 46 
días, siendo ineficiente al compararlo con el período de pago que es de  26 días, es una 
situación desfavorable  para la empresa  al no contar a tiempo con los fondos necesarios 
para atender las diferentes obligaciones del giro del negocio, mostrando ineficientes 
procedimientos de cobro. 
 
 El índice de rentabilidad arroja una utilidad neta del 7%, del total de ventas, este valor 
obtenido no es muy  representativo y la empresa debe mejorar éste índice reduciendo sus 
gastos. 
 
 Los dueños de la empresa obtuvieron una rentabilidad  patrimonial de 42%, mostrando un 
alto rendimiento sobre el capital invertido. 
 
De acuerdo al análisis realizado en el 2012 se determinó una situación inestable, puesto que sus 
métodos de cobro empleados y recuperación de cartera no son eficientes, el índice de rentabilidad 
no es muy  representativo debido a los gastos excesivos. Sería importante que la empresa recurra al 
endeudamiento a largo plazo para financiar nuevos proyectos que le aseguren su permanencia en el 
mercado de seguridad.  
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2.1.4 Situación  tecnológica 
 
En la institución se utiliza un sistema contable denominado Master Conta en el cual  se ingresa las 
compras, ventas, gastos en los que incurre la empresa, este sistema permite mantener un orden y un 
registro contable  automatizado, además de proporcionar reportes diarios necesarios para la toma de 
decisiones del área gerencial. 
 
La empresa cuenta con una central de monitoreo tipo SG-SLR marca SUR-GARD con 7 líneas 
donde se programan o interconectan las líneas telefónicas de cada usuario. Es un receptor de 
escritorio que permite manejar la señal de las alarmas  instaladas, se carga en una computadora e 
inmediatamente muestra los puntos en los cuales se está receptando las señales desde la 
localización, es decir si se activa o desactiva la alarma y que punto o zona se activa.
27
 
 
El personal encargado de monitoreo en la central utiliza un software (DOS Sistema Operativo de 
Disco) en sus computadores,  para decodificar las señales emitidas por la receptora de alarmas. Este 
sistema informático es una herramienta esencial para  desarrollar la actividad de monitoreo ya que 
permite de forma eficiente conocer el estado en que se encuentran las instalaciones de los usuarios. 
 
GRAFICO No. 4 
RECEPTORA DE ALARMAS SUR-GARD 
 
                                  Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión”. Pág. 14, Quito, 2012 
                                 Elaboración: Autoras 
 
 
 
                                                     
27
 SERALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito 2012 
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El manejo de internet es indispensable en la empresa  por la facilidad de realizar negociaciones, 
SEALARM CÍA. LTDA.,  cuenta con una página web www.sealarm.com.ec es una herramienta 
útil de publicidad para mostrar información de la empresa, promocionar productos y servicios, 
tener una mejor  relación con sus clientes y proveedores,  representa una gran ventaja para la 
institución contar con este medio de difusión. 
 
La empresa cuenta con el  software Master Conta, para realizar actividades administrativas; permite 
ingresar compras, ventas, facilita mantener actualizado el sistema de inventario, y establecer el 
stock disponible, además de generar reportes diarios. 
 
La entidad cuenta con el respaldo de su proveedor ICO Internacional S.A que es una empresa 
importadora y distribuidora de productos electrónicos de marca DSC  la  cual renueva 
continuamente la tecnología, por lo que  dispone de la nueva línea de productos inalámbricos los 
cuales cuentan con garantía y respaldo que ayudan a mantener más seguras a las familias. 
 
La compañía ha incursionado en nuevos sistemas tecnológicos de monitoreo para ofrecer a sus 
clientes un servicio innovador  de calidad. Se trata de las cámaras IP, que permiten ver en tiempo 
real que está pasando en un lugar, aunque esté a miles de kilómetros de distancia. Son cámaras de 
video de gran calidad que tienen incluido un ordenador a través del que se conectan directamente a 
internet. 
 
CÁMARA IP 
 
Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 13, Quito, 2012 
                         Elaboración: Autoras 
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La tecnología juega un papel muy importante en la institución, ya que al pertenecer al sector de 
seguridad electrónica, los dispositivos que se utilizan deben actualizarse en forma permanente para 
dar mayor confianza y seguridad al cliente. Los sistemas de seguridad, sistemas informáticos, 
software, página web, internet, y todo lo referente con tecnología hacen que las actividades 
administrativas y operativas sean controladas de forma eficiente; permitiendo prestar un mejor 
servicio. 
 
Se establece que la tecnología utilizada por la institución se encuentra en nivel competitivo y 
permite de forma ágil la promoción de sus productos y servicios innovadores para ofrecer un 
servicio moderno aportando a su crecimiento, contar con sistemas modernos de última tecnología 
pone a la institución en un nivel competitivo  ante las empresas de seguridad, siendo una fortaleza. 
 
EQUIPOS DE SEALARM CÍA LTDA. 
 
Para desarrollar sus actividades la empresa cuenta con un sistema de radio comunicación con 
repetidora que tiene una cobertura en toda la ciudad de Quito. Permite mantener en contacto al 
personal encargado de monitoreo y supervisión. 
 
 
                                                           RADIO MOTOROLA 
     
                                    Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 13, Quito, 2012  
                                Elaboración: Autoras 
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Cada inspector cuenta con una moto de su propiedad que le permite movilizarse hasta los puntos 
clave donde existe activación de alarmas. La empresa cuenta con vehículo propio para la 
movilización; camioneta doble cabina para realizar las instalaciones de equipos en los domicilios 
de los usuarios.  
 
 
GRAFICO  No. 5 
MEDIOS DE TRANSPORTE 
 
 
 
 
 
 
                         
 
                          Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 14, Quito, 2012  
                          Elaboración: Autoras 
 
 
Los equipos  con los que cuenta la institución permiten  que las actividades administrativas y 
operativas sean controladas de forma eficiente, para ofrecer un mejor servicio. 
 
Sería importante que la empresa renueve sus unidades vehiculares y adquiera nuevas unidades 
motorizadas para ofrecer un servicio que cumpla con las expectativas de sus clientes. 
 
2.1.5 Capacidad de comercialización 
 
SEALARM  CIA. LTDA., encamina todos sus esfuerzos a satisfacer a sus clientes para obtener 
ventajas para su crecimiento. Lo importante es que todos los departamentos adopten como objetivo 
máximo la satisfacción del cliente. 
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Una de las ventajas que tiene la institución es que no necesita buscar clientes ya que por el servicio 
económico de equipos garantizados, se han ganado la confianza y fidelidad de sus usuarios,  lo que 
permite excelentes recomendaciones; además de contar con una página web para dar a conocer sus 
servicios, promociones y equipos, los usuarios interesados se ponen en contacto llenando un 
formulario con sus datos en la página web de la empresa. 
 
Una vez que el cliente se pone en contacto  e interesado por los servicios, un asesor programa una 
cita con el cliente para realizar un estudio  de la vivienda o negocio y analizar las características y 
partes vulnerables, donde serán instalados los dispositivos electrónicos que se adapte a sus 
necesidades, orientado a la implementación de diferentes equipos tecnológicos electrónicos 
(alarmas, sensores, detectores, cámaras, entre otros) monitoreados y evaluados permanentemente 
las 24 horas del día los 365 días del año. 
 
2.1.5.1  Análisis de las 4 p`s  de la empresa Sealarm CIA. LTDA. 
 
A continuación se ha realizado un análisis de producto, precio, plaza, promoción de  la empresa, 
para conocer la situación actual de la institución que servirán de base fundamental para diseñar los 
planes a seguir. 
 
GRAFICO No. 6 
MIX DEL MARKETING DE LA EMPRESA SEALARM CIA. LTDA. 
 
                                           Fuente: The best Marketing, Madrid, 2002 
                            Elaboración: Autoras 
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PRODUCTO 
 
SEALARM CÍA LTDA.,  ofrece a sus clientes novedosos sistemas electrónicos que son un 
complemento de la seguridad física. 
 
La empresa ofrece el servicio de instalación de los siguientes equipos: 
 
 Alarmas contra robos, incendio, 
 Cercas eléctricas, 
 Control de accesos, 
 Sistemas contra incendio, 
 Circuito cerrado de televisión para vigilancia, monitoreo de los sistemas de seguridad 
instalados a través de la central. 
 
 
GRAFICO No. 7 
ALARMAS CONTRA ROBO 
 
                                      Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 15, Quito, 2012 
                                      Elaboración: Autoras 
 
 
Es un sistema de seguridad electrónico que consiste en un conjunto de dispositivos instalados de 
manera adecuada, los cuales actúan de forma inteligente con el medio ambiente para detectar 
cambios en el mismo, tal como; movimiento y/o apertura de puertas y ventanas. 
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GRAFICO No. 8 
SISTEMA CONTRA INCENDIOS 
    
                                           Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 16, Quito, 2012  
                                      Elaboración: Autoras 
 
 
Es una protección contra los incendios que se activa con un detector en caso de presencia de humo, 
luminosidad o cambio de temperatura. El dispositivo advierte a las personas en un posible incendio, 
produce diversas clases de sonidos. 
 
GRÁFICO No. 9 
CERCAS ELÉCTRICAS 
 
                                 Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 16, Quito, 2012 
                                 Elaboración: Autoras 
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Una cerca es una barrera que utiliza descargas eléctricas para disuadir a gente de cruzar un límite. 
El voltaje del choque puede tener efectos que van de incómodo a doloroso, se utiliza con frecuencia 
para aumentar la seguridad de áreas delicadas. Este equipo emite un pulso de energía controlada 
(Max. 50 pulsos por minuto) que circula a través de hilos especiales de acero, que le dará una 
descarga al posible invasor, alejándolo de inmediato sin producirle daño.
28
 
 
GRÁFICO  No. 10 
CONTROL DE ACCESOS 
 
 
 
 
 
 
                         
 
                          
                        Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 17, Quito, 2012  
                     Elaboración: Autoras 
 
 
Es necesario llevar un control de accesos y un control de presencia a diferentes zonas y según los 
permisos de cada empleado para ingresar a las diferentes áreas, haciendo que sea necesario un 
sistema que permita realizar todos los controles relacionadas con el control de acceso.
29
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
28
 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2012 
29
 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2012 
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GRÁFICO  No. 11 
CIRCUITO CERRADO DE TELEVISIÓN 
 
                                 Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 18, Quito, 2012 
                              Elaboración: Autoras 
 
 
Un circuito cerrado de televisión es un medio de protección activa que permite realizar, a distancia 
y en tiempo real, el control general de áreas e instalaciones que lo convierten en un medio eficaz de 
vigilancia exterior, perimetral, interior y puntual para la protección de todo tipo de instalaciones.
30
 
 
Debido a los altos índices delincuenciales los consumidores se ven en la necesidad de adquirir el 
equipo de alarma contra robo considerado como el fuerte del negocio, el cual es de mayor 
aceptación debido a su gran utilidad, ya que permite proteger diferentes áreas dentro de 
instalaciones residenciales, comerciales o industriales. Una ventaja es que el cliente adquiere el 
equipo contra robo y a su vez está contratando el servicio de monitoreo y por este servicio cancela 
un valor mensual que es de $15. 
 
La empresa realiza sus compras a varios proveedores de forma mensual se abastece de los equipos 
y suministros necesarios, realizando buenas negociaciones, obteniendo descuentos y créditos, lo 
cual es una fortaleza para la empresa 
 
 
                                                     
30 Ibíd. 
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A continuación se detalla una lista de los principales insumos  que SEALARM CIA. LTDA.,  
adquiere a sus proveedores para  la instalación de los servicios que ofrece  como lo son la 
instalación de  alarmas, cercas eléctricas, control de acceso, sistema contra incendios, circuito 
cerrado de televisión. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
75 
 
CUADRO No. 7 
INSUMOS Y EQUIPOS DE  SEALARM CIA. LTDA. 
 
COD.PRODUCTO PRODUCTO 
BATERIA DE 12" BATERIA 12 V 4 AH 
BATERIA 7 AMP BATERIA RECARGABLE 
BROCA BROCA CONCRETO 1/4" 
CABLE CABLE DE INCENDIO FPL 2X18 
CABLE 3 PARES CABLE TELEFONICO 3PARES BLANCO 
CAJA CAJA INTERIOR PARA TOMA 
CAJETIN PVC CAJETIN PVC OCTAGONAL 
KIT DE ALARMA CENTRAL,TECLADO,BATERIA,TRANSF 
CENTRAL CENTRAL DE ALARMAS 
DECTECTOR DECTECTOR DE HUMO A4 HILOS 
MANGUERA MANGUERA ANILLADA 1/2 PVC 
NIVEL  NIVEL DE ALUMINIO 3 GOTAS 
PISTOLA PISTOLA METALICA 
PULSADOR PLUSADOR PANICO CON LLAVE 
RELAY 21C RELAY 21C 
SIRENA DE 20 W SIRENA DE 20 W 
TARJETA POWER TARJETA 8 ZONAS EXPANSION 
          
          Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 20, Quito, 2013  
            Elaboración: Autoras 
 
Los equipos que SEALARM CIA. LTDA.  Adquiere a sus proveedores para comercializar e 
instalar en los hogares de los usuarios, son de origen americano; cuentan con calidad, respaldo y 
garantía del fabricante, lo cual representa una gran fortaleza para la empresa, marcas de  equipos 
como se demuestra en el siguiente cuadro.  
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CUADRO No. 8 
MARCAS DE EQUIPOS DE SEALARM CIA. LTDA. 
 
 
LOGO 
 
MARCA 
 
PRODUCTO 
 
 
 
DSC 
 
Sistema de alarmas contra robo 
 
 
 
ECOCAM 
 
Cámaras análogas 
 
 
 
HONEYWELL 
 
Equipos electrónicos 
 
 
 
GENERAL 
ELECTRIC 
 
Equipos electrónicos 
 
 
 
LINSENG 
 
Electrificadoras para cercos 
eléctricos 
 
 
 
ADEMCO 
 
Cámaras y accesorios de seguridad 
 
 
 
SILENT KNIGHT 
 
Sistema contra incendios 
      
        Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión” Pág. 22, Quito, 2013  
          Elaboración: Autoras 
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PRECIO  
 
SEALARM CÍA. LTDA. Tiene como objetivo principal brindar un buen servicio a precios más 
competitivos  del mercado. 
 
El precio mensual por el servicio de monitoreo y vigilancia es de $15 mensuales incluye:
31
 
 
 Supervisión electrónica de señales de alarma las 24 horas del día los 365 días del año. 
Identificación con claves especiales al personal y / o familiares autorizados para operar sus 
sistemas de seguridad. 
 Identificación de los sucesos descritos por el sistema de seguridad instalado sean estos: 
activación, desactivación, robo, emergencias, etc. 
 Verificación telefónica después de cada activación del sistema. 
 Comunicación inmediata tanto a familiares como a personal autorizado por el cliente, solo en 
casos de emergencia verificada. 
 Asistencia y supervisión en el lugar de los hechos por una persona designada. 
 
Los precios de SEALARM CIA. LTDA., en comparación con la competencia son accesibles para 
los clientes ya que algunas empresas de monitoreo tiene costos más elevados. En algunas ocasiones 
el precio puede variar según los servicios adicionales que el cliente requiera como mantenimiento y 
servicio técnico en equipos.  Los precios son fijados sumando un porcentaje de ganancia al costo 
del artículo, más el costo por  mano de obra.  Las ventas que realizan, conceden créditos a clientes 
frecuentes y su plazo mínimo de pago es de 46 días. 
 
La empresa no cuenta con un método o política estándar para la determinación de sus precios,  la 
forma de asignar los precios depende del producto adicionando un porcentaje al costo del equipo 
para poder cubrir gastos y así obtener una ganancia como es el caso de los siguientes equipos:  
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
31
 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2012 
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CUADROS. No. 9 
PROMOCIONES DE SEALARM CÍA LTDA. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                 Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión”, Quito, 2013  
 
                    Fuente: SEALARM CÍA LTDA. “Informe de Gestión”, Quito, 2013. 
                   Elaboración: Autoras 
 
 
PROMOCIÓN KIT DE ALARMA CONTRA ROBO 
$250 + IVA INSTALADO 
Central DSC 585 
Transformador 
Batería 4 AMP 
Sirena interior decorativa 
Caja metálica para sirena 
Sirena exterior 
2 contactos magnéticos 
 
CERCOS ELÉCTRICOS $300 + IVA 
10 metros lineales de protección 
(costo adicional por metro lineal $10 + IVA) 
Módulo 13.000 voltios  
Control remoto 
Sirena 20 w 
Varilla de Coperwell 
Batería 
 
CONTROL DE ACCCESOS 
$500 + IVA Incluye instalación con material 
Cerradura electromagnética 600 LB 
Lector de proximidad 
10 Tarjetas de proximidad 
Fuente de poder 
 
SISTEMA CONTRA INCENDIOS 
$600 + IVA Incluye instalación con material 
Panel de 5 zonas 
Estación manual 
Batería de respaldo 
Detectores de humo 
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La aceptación en el mercado que tiene la empresa se debe a que han logrado mantener precios 
competitivos sin mayores variaciones;  un buen servicio, por la gran competencia del mercado.   
 
Es una fortaleza contar con precios competitivos, garantía y  calidad en equipos. Los precios se han 
mantenido por largo tiempo sin variaciones para evitar pérdida de clientes, como sucede con el 
precio de monitoreo que es de $15 mensuales, el  incrementos en los precios de equipos se realiza 
en forma paulatina para que el cliente no sienta los cambios. 
 
Para realizar el cálculo de precios es recomendable hacer un análisis que tome en consideración los 
costos de  equipos que la institución adquiere,  precio de venta  de la competencia tomando en 
cuenta la sensibilidad que tiene cada segmento frente al precio, es decir, se debe segmentar el 
precio de acuerdo al tipo de cliente por ejemplo: dar un mejor precio en el caso de clientes 
frecuentes (empresas, e instituciones), y en el caso de hogares mantener el precio. 
 
No es conveniente  mantener precios en un nivel muy bajo porque se obtiene un menor margen de 
ganancia, con el riesgo de no poder cubrir con sus obligaciones financieras. 
 
PLAZA 
 
La empresa tiene cobertura en el sector norte en su mayor parte, en el sur y los valles de Quito, la 
institución tiene gran aceptación en el sector residencial, comercial e industrial entre otros. 
 
SEALARM CIA. LTDA., No necesita buscar clientes ya que se manejan a través de clientes 
referidos que solicitan su servicio y de acuerdo a las necesidades de cada usuario le ofrece el 
servicio que más se adapta a sus necesidades. Son pocos los clientes que visitan las instalaciones de 
la empresa que está ubicada en el barrio El Tejar escalinata N6 OE11-62 y Gonzalo de la Vega,  la 
mayor parte de clientes se contactan con la empresa  por  medio de la página web 
www.sealarm.com.ec, o por medio de referencias  en busca de asesoría.  
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Podemos concluir que la institución cuenta con una gran cobertura en la cuidad gracias a los 
servicios que ofrece, precios accesibles, equipos garantizados y de calidad. Debe poner énfasis en 
incursionar en nuevos mercados y desarrollar estrategias para promocionar sus servicios. 
 
Es recomendable realizar seguimiento a clientes, para brindar un mejor servicio post-venta y por 
ende agregar valor a la institución.  
 
PROMOCIÓN 
 
Es el proceso de difusión de información por  parte de la organización a cerca de sus productos o 
de sí misma hacia el mercado. SEALARM CIA. LTDA.,   promociona sus equipos  y servicio por 
los siguientes medios: 
 
 Tarjetas de presentación las cuales se entregan a sus clientes. 
 
 La empresa  cuenta con página web www.sealarm.com.ec mediante la página web la 
empresa puede promocionar sus productos y dar a conocer los servicios, cuenta con un 
correo electrónico sealarmecuador@gmail.com 
 
 La información de  la institución  se encuentra en las páginas amarillas. 
 
 Anuncios del servicio que ofrecen en Google. 
 
 
 
La mejor promoción de SEALARM es la recomendación de clientes  satisfechos  hacia otros 
clientes con la necesidad de adquirir el servicio. 
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Cuando la empresa brinda el servicio de monitoreo coloca un logo representativo de la compañía 
con sus números telefónicos en la puerta de los domicilios o locales de sus clientes, lo que 
constituye un medio de promoción indirecto, los cuales son vistos por las personas que los 
contactan luego de pedir referencias a sus vecinos. 
 
Es importante considerar que la empresa no realiza investigación de mercado para determinar las 
necesidades de la población, lo cual es una debilidad ya que contar con un estudio de mercado 
permitirá conocer nuevas tendencias y cambios en las necesidades de la población, es decir no 
cuentan con un plan de marketing. 
 
SEALARM CIA. LTDA.,  debe invertir en publicidad  para dar a conocer sus servicios a ciertos 
sectores donde no tiene mucha acogida;  sería  recomendable que se trabaje con la cartera de 
clientes vía correo electrónico  o realizando llamadas a fin de dar a conocer  promociones ofertas y 
nuevos equipos que podrían interesar a sus clientes.  
 
El fuerte de la empresa  radica en sus promociones, ofertas atractivas para sus clientes entre las más 
importantes tenemos las siguientes: 
 
 
OFERTAS DE LA EMPRESA SEALARM CÍA. LTDA. 
 
 
                  Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión”, Quito, 2012  
                 Elaboración: Autoras 
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OFERTAS DE LA EMPRESA SEALARM. CÍA. LTDA. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
           Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión”, Quito, 2012 
             Elaboración: Autoras 
 
 
OFERTAS DE LA EMPRESA SEALARM. CÍA. LTDA. 
 
 
                Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión”, Quito, 2012  
                Elaboración: Autoras 
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Se determina que  la empresa cuenta con los medios necesarios y la tecnología apropiada  para 
comercializar sus servicios y se encuentra en un alto nivel de aceptación en el mercado. 
 
2.1.5.2 Proceso de venta  
 
SEALARM CÍA. LTDA. Realiza la venta de sus productos mediante vía telefónica, reciben 
llamadas de nuevos clientes interesados por las buenas referencias de la calidad de productos y 
servicio que ofrecen. Esto es considerado como una gran ventaja para la empresa ya que no tienen 
la necesidad de buscar nuevos clientes. 
 
La persona encargada de comercialización atiende los requerimientos del cliente previo una visita 
por parte de los técnicos para la evaluación de las características del local que brinde una asesoría 
que se ajuste a las necesidades del cliente, para luego enviar por correo electrónico una proforma 
con sus precios y promociones. La proforma tiene una validez de 30 días, la forma de pago  es al 
término de la instalación que es inmediata y la garantía en equipos es de un año, dependiendo del 
cumplimiento de las condiciones de uso de equipos. 
 
Para que los equipos sean  instalados en los hogares de los clientes la empresa  lleva a cabo un 
proceso que consiste en: 
 
 Asesoramiento técnico del servicio a través de una visita  previa a las instalaciones del 
cliente. 
 Emisión de cotizaciones. 
 Una vez aceptada la cotización del servicio, se acuerda la forma de pago, lugar, fecha y 
hora de la instalación.  
 Movilización del personal técnico experimentado con  todos  los implementos  necesarios 
para la instalación de los equipos de acuerdo al servicio contratado. 
 Instalación de los equipos en los lugares estratégicos ya establecidos. 
 Al término de la instalación el técnico realiza una breve asesoría del uso y cuidado 
adecuado de los equipos. 
 Se entrega al cliente la factura y dicho pago lo puede realizar en efectivo, cheque o 
transferencia bancaria a la cuenta de la empresa. 
 El técnico llena una hoja de informe de actividades llevadas a cabo, para su respaldo. 
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La empresa cobra el valor de $15 mensuales por el servicio de monitoreo contratado, para esta 
actividad cuenta con recaudadores que realizan los cobros mediante una hoja de ruta en la que 
conste  el listado de clientes que deben cancelar el servicio. 
 
Los cobros se realizan el 1, 10, 20 de cada mes, se emite la respectiva factura y el recaudador 
deposita el valor en la cuenta corriente de la empresa, cuando el pago es en efectivo. Pero la 
mayoría de las personas y empresas realizan sus pagos en cheque o con transferencia bancaria.
32
 
 
En lo que se refiere a las condiciones de venta  la empresa  maneja tipos de pago que el cliente 
puede escoger: al contado,  en cheque, tarjeta de crédito  dependiendo  del cliente y volumen de 
compra se le otorga el crédito. 
 
La institución se ha caracterizado por mantener seriedad ante las negociaciones con sus clientes ya 
que se mantiene las condiciones de la contratación y se respeta lo estipulado, razón importante que 
constituye una fortaleza para la institución. 
 
La empresa realiza el mantenimiento a los equipos instalados, este servicio tiene un costo adicional 
de $50 dólares, el técnico debe llenar una hoja de informe de mantenimiento para sustento de la 
empresa. 
 
2.1.5.3 Proceso de monitoreo y servicio técnico 
 
Proceso de monitoreo 
 
Los equipos instalados de alarmas transmiten señales a través de la línea telefónica, estas se 
codifican en la central de monitoreo por medio de la receptora de señales de alarma, dando aviso al 
operador mediante códigos que son decodificados en el computador gracias a un sistema especial, 
se despliega en el computador la información del usuario y de acuerdo al código de la central  
indica qué está sucediendo en el domicilio del usuario, inmediatamente se procede a contactarlo 
para la confirmación de datos.
33
 
 
 
                                                     
32
 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2012 
33
 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de  Gestión, Quito, 2012 
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Si existiera una señal de activación de alarmas los supervisores se movilizan al sector, se 
comunican por radio con el operador y reportan la novedad para que el propietario sea contactado y 
se emite una señal de robo el supervisor solicita ayuda a la policía nacional. 
Todo este procedimiento es necesario para mantener constante vigilancia, control y  poder evitar 
cualquier anomalía en todos los lugares protegidos por la empresa.  
 
El proceso de monitoreo consiste en:
34
 
 
1.- Análisis previo. 
 
SEALARM CÍA. LTDA.  Conoce los puntos más vulnerables en una locación. Después de un 
abreve investigación se puede instalar los dispositivos de seguridad en las ubicaciones estratégicas 
de su oficina, local o residencia. 
 
2.- Instalación de dispositivos. 
 
SealarmCía.Ltda.se  encarga de la instalación y prueba de cada dispositivo de monitoreo para 
puertas, ventanas, ambientes y otros accesos. 
 
3.- Monitoreo permanente. 
 
La institución mantiene un monitoreo permanente para asegurar la tranquilidad de los usuarios  las 
24 horas del día los 365 días del año. 
4.- Señal de alarma. 
 
En caso de que se reciba una señal de alarma de sus dispositivos, inmediatamente el personal 
experimentado  se comunica  para verificar la actividad en su oficina, local o residencia. 
 
5.- Respuesta. 
 
Si se recibe una señal de alarma la institución  actuará de inmediato enviando personal motorizado 
con instrucciones específicas en cada caso; llenará una hoja de reporte de monitoreo en la que 
consta los datos del cliente, los horarios de activación, las personas autorizadas para activar las 
claves observaciones, esto es un documento de soporte para la institución. 
 
                                                     
34
 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2012 
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¿Qué es una estación central? 
 
Es un centro de atención que brinda servicio permanente las 24 horas del día y durante todo el año, 
cuenta con un personal especializado que controla y supervisa los estados de alarma de cada uno de 
los usuarios. 
La estación central de alarmas procesa las señales recibidas, las muestra en una pantalla de 
computadora,  alerta sonoramente al personal de operación, registra las novedades en papel por 
medio de un impresor, indicando la hora fecha, tipo de señal recibida y datos de identificación de 
su supervisor, iniciándose inmediatamente el proceso de respuesta. 
 
A la recepción de señales de alerta como: violación de puertas,  ingresos no autorizados, asaltos,  
presencia de humo o calor, un defecto en los equipos de líneas de comunicación, emergencia de 
ayuda médica o, simplemente una falsa alarma por el mal manejo de la unidad, el personal procede 
a emprender procedimientos  para atender la novedad de acuerdo a las instrucciones dadas por el 
cliente; esto es verificación de alarma dar aviso al supervisor o personas delegadas, pedir ayuda a la 
policía o bomberos, enviar un supervisor de la estación central para verificación de lo sucedido. 
 
GRÁFICO No. 12 
SEÑALES EMITIDAS 
                  
             Fuente: SEALARM CÍA. LTDA. “Informe de Gestión”, Quito, 2013  
             Elaboración: Autoras 
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La estación central de alarmas procesa las señales recibidas, las muestra en el computador y alerta 
en forma sonora al personal de operaciones, registra las novedades, identificando la hora, fecha, 
tipo de señal recibida por medio de códigos que corresponden a cada cliente, iniciándose  
inmediatamente el proceso de respuesta.  
 
Servicio Técnico 
 
Este servicio se realiza a todas las alarmas que fueron o no instaladas por la empresa, esto quiere 
decir que, clientes de otras empresas requieren de mantenimiento de sus equipos,  es necesario que  
estén en buen funcionamiento para cualquier caso de emergencia. 
 
El precio de mano de obra que cobra la empresa es de $50, recalcando que los equipos instalados 
tienen garantía de un año y los equipos que  requieran reparación o deben ser sustituidos tienen un 
costo adicional. Cuando el técnico realiza trabajos de mantenimiento de los equipos instalados llena 
una hoja de informe de mantenimiento indicando las actividades llevadas a cabo en los equipos. 
 
Luego del análisis interno de SEALARM  CIA. LTDA., se ha determinado que cuenta con su 
página web, herramienta  que le permite proporcionar sus servicios y dar a conocer sus 
promociones a clientes; además de contar con tecnología en equipos electrónicos, lo cual es una 
fortaleza. 
 
La utilización de equipos de calidad garantizados, competitividad de precios y menor tiempo de 
respuesta ante un evento delincuencial; ha permitido contar con una cartera diversificada de 
clientes satisfechos que continúan con el servicio de monitoreo; es decir existe fidelidad de sus 
clientes, gracias a la seriedad de la institución ante una negociación, ya que se mantiene el contrato 
entre las dos partes y se respeta lo estipulado siendo un fortaleza para SEALARM CÍA LTDA. 
 
La trayectoria y aceptación de la institución en el mercado ha permitido que la institución 
mantenga buenas relaciones con sus proveedores gracias a las adquisiciones que realizan 
periódicamente  lo que permite acceder a créditos a través de buenas negociaciones; todos estos 
factores antes mencionados constituyen una fortaleza con la que cuenta  la empresa.  
 
En la investigación realizada se determinó que existen ciertas debilidades que no han permitido un 
crecimiento apropiado de la institución, entre las más representativas podemos citar: la falta de 
definición de una estructura organizacional que permita establecer orden jerárquico que establezca 
una línea de autoridad.    
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Carecen de planificación estratégica, no cuentan con una misión, visión, objetivos, políticas y 
estrategias definidas, el personal no está capacitado ni motivado para ejercer sus labores con 
eficiencia; por esta razón existe deserción  de personal.   
 
Existe mal asignación de funciones, debido a que varios empleados cumplen con actividades 
diferentes que no están relacionadas con las que inicialmente fueron contratados. 
 
No se realiza investigación de mercado  que permita conocer las nuevas tendencias, preferencias de 
clientes, ni un estudio del nivel de satisfacción de sus clientes, que le permitan realizar acciones 
correctivas. 
 
En el área financiera existe una deficiente gestión de cobranzas, puesto que sus métodos de cobro 
empleados y recuperación de cartera no son eficientes ya que cuentan con una cartera vencida 
acumulada de varios años anteriores. No se realiza un control sobre el nivel excesivo de gastos lo 
que representa una debilidad para la empresa  
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2.2. ANÁLISIS EXTERNO 
 
2.2.1 Micro entorno 
 
2.2.1.1 Mercado 
 
La seguridad ciudadana  tiene una especial preocupación para los gobiernos nacionales, locales y 
seccionales, de acuerdo a un  sondeo de opinión  la inseguridad figura en tercer puesto entre las 
principales preocupaciones de la población, con 15.49%.
35
 La violencia delictiva y la criminalidad 
han ganado espacio y quienes deben administrar  la seguridad  cuentan con  poca  información que 
les permita la implementación y seguimiento de políticas pertinentes. 
 
La inseguridad en el Ecuador es el titular de todos los días en los medios de comunicación, y es que 
la demanda solo en sistemas de seguridad electrónica (alarmas, circuitos cerrados de televisión), se 
incrementó entre un 30% y 40% en el 2011, y se espera que crezca. Según la Cámara de Seguridad 
Privada en el Ecuador, en Quito existe apenas un 30% de la población que tiene algún tipo de 
seguridad electrónica, por lo que habría un mercado por cubrir. 
 
A  raíz de ello,  las empresas  de seguridad  ven esta situación no como un problema, sino más bien 
como una oportunidad para la creación de empresas que  brinden el  servicio de seguridad física y 
electrónica. Situación  que motiva a SEALARM CÍA. LTDA., a  ser más eficiente en los procesos 
administrativos y técnicos, para mantenerse en los diferentes segmentos y nichos de mercado. 
 
ANÁLISIS  DE  LA OFERTA Y DEMANDA  DE  SEALARM CÍA LTDA. 
 
En el siguiente  análisis se  estudiará la oferta y demanda de servicios de seguridad  para  
determinar la situación  en la que se encuentran  las empresas de seguridad en Ecuador y con mayor 
precisión en Quito, definiendo  y precisando  los posibles clientes, es decir  el   mercado potencial 
de la empresa SEALARM CÍA LTDA. 
 
 
 
 
                                                     
35 Revista Ecos, Informe de Calidad, folleto 250, pág. 18, 2013 
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Para la proyección de la demanda  y oferta  se ha tomado  como base  datos  estadísticos del 
Instituto Nacional de Estadística y Censos (INEC),  resultados del VII Censo  de Población,  VI de 
Vivienda y V  de Censo Económico que se realizó al Municipio de Quito.  Datos que sirven para el 
desarrollo de políticas, planes y proyectos.  
 
REGRESIÓN LINEAL 
 
La regresión lineal es un método  matemático  muy bueno en los análisis técnicos, que modela la 
relación entre una variable dependiente (y),  unas variables independientes (x) y un término 
aleatorio. En éste método  hay tres parámetros  que se deben estimar, por ello utilizaremos  la 
técnica  de los  mínimos cuadrados   que permite  que la línea de regresión de mejor ajuste  y 
reduzca al mínimo la suma de las desviaciones cuadradas entre los valores reales y estimados de la 
variable independiente, es decir encontrar la ecuación de una recta  a partir de datos 
experimentales.
36
   
 
A continuación se presenta el análisis de los pasos a seguir tomando en cuenta que la serie se ajusta 
a una recta, con una ecuación de la siguiente forma:
37
 
 
Y =  a + bx 
 
En donde: 
XbYa   



2
)(
X
XY
b  
 
En las fórmulas se considera: 
 
Y = valor estimado de la variable dependiente para un valor específico de la variable dependiente 
(X). 
a = es el punto de intersección de la línea de regresión con el eje (Y). 
b = es la dependiente de la línea de regresión. 
X = es el valor específico de la variable independiente. 
 
                                                     
36
 MARTIN Pliego F, “Introducción a la  Estadística Económica y Empresarial”, editorial AC, 1998  
37
 Ibíd. 
  
 
91 
 
A continuación se presenta la aplicación del método de regresión lineal considerando los datos 
referentes a la oferta y demanda de comercialización de  servicios de seguridad en los años del 
2001 al 2012. 
 
CUADRO No. 10 
DEMANDA  DE COMERCIALIZACIÓN DE  SERVICIOS DE SEGURIDAD 
 
X Y1 Y1 Y1 Y1 
AÑOS Número 
de casas  
en DMQ 
Número 
de 
empresas 
en DMQ 
Número de 
empresas en 
DMQ que 
necesitan 
monitoreo 
Total de Casas y 
Empresas que 
necesitan 
monitoreo en el 
DMQ 
          
2001 136.757 20.022 8.009 144.766 
2002 138.139 20.225 8.090 146.229 
2003 139.534 20.429 8.172 147.706 
2004 140.944 20.635 8.254 149.198 
2005 142.367 20.844 8.338 150.705 
2006 143.805 21.054 8.422 152.227 
2007 145.258 21.267 8.507 153.765 
2008 146.725 21.482 8.593 155.318 
2009 148.207 21.699 8.680 156.887 
2010 149.704 21.918 8.767 158.471 
2011 151.216 22.139 8.856 160.072 
2012 152.744 22.363 8.945 161.689 
 
                       Fuente: INEC, “Censo de Población  y Vivienda”, Quito, 2010 
                           Elaboración: Autoras 
 
 
Según datos obtenidos del INEC Instituto Nacional de Estadísticas y Censos, en el año 2012 en el 
DMQ  se tiene 152.744  casas, el número de empresas que se tiene es 22.363, luego encontramos 
que la  Y1  del número de empresas que necesitan ser monitoreadas son 8945. 
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La oferta de empresas de seguridad ha crecido en los últimos años a raíz de la dolarización, el 
poder adquisitivo del dinero ha estado creciendo año tras año. El total de casas  y empresas que 
necesitan ser monitoreadas se encuentran en 161.689 que corresponde a la suma de 152.744 
(número de casa en el DMQ) + 8.945 (número de empresas que necesitan monitoreo) al año 2012. 
 
La mayoría de locales comerciales si necesitan monitoreo debido a la actividad económica que 
desempeñan, pero en los hogares  no se tiene esa necesidad existe falta de cultura de seguridad 
porque tienen familiares y vecinos  que ayudan a cuidar sus bienes, no hay un 100% de demanda 
del servicio para este sector en el cual va creciendo la demanda en pequeñas proporciones. 
 
CUADRO No. 11 
PROYECCIÓN DE LA DEMANDA DE SERVICIOS DE SEGURIDAD 
X Años Total Población Regresión Lineal   
    Y x ^2 xy 
-4 2.004 149.198 16,00 -596.790,67 
-3 2.005 150.705 9,00 -452.114,14 
-2 2.006 152.227 4,00 -304.453,97 
-1 2.007 153.765 1,00 -153.764,63 
0 2.008 155.318 0,00 0,00 
1 2.009 156.887 1,00 156.886,68 
2 2.010 158.471 4,00 316.942,78 
3 2.011 160.072 9,00 480.216,33 
4 2.012 161.689 16,00 646.756,00 
TOTALES 18072 1.398.330,98 60,00 93.678,38 
MEDIA (X, Y)         
a =  155.370,11       
b = 1.561,31       
 
                            Fuente: INEC, “Censo de Población  y Vivienda”, Quito, 2010 
                                  Elaboración: Autoras 
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CUADRO No. 12 
DEMANDA PROYECTADA 
 
Demanda 
Años (y) Estimado 
2013 163.177 
2014 164.738 
2015 166.299 
2016 167.861 
2017 169.422 
2018 170.983 
2019 172.544 
2020 174.106 
2021 175.667 
2022 177.228 
2023 178.790 
 
                                                         Fuente: Investigación propia 
                                                         Elaboración: Autoras 
 
Para proyectar la demanda se emplea el método de regresión lineal que es para proyectar a futuro, 
utilizando el cuadro No. 10 de los datos históricos se sigue el procedimiento de regresiones hasta 
llegar al año 2012 que es igual a 162.689. 
 
 Con el coeficiente de determinación  de R
2
 =1 que da como resultado a =155.370,11 y b 
=1.561,31, estos dos valores sumados y luego multiplicados por el año 5 (2013), da como resultado 
163.177, demanda de casas y empresas que necesitarán monitoreo. 
 
El cálculo del coeficiente de determinación 2R  valida la proyección planteada, ya que el 
obtener como resultado 1 significa que la variable independiente años, explica todas las 
variaciones en la demanda (variable dependiente) 
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CUADRO No. 13 
OFERTA  SERVICIOS DE SEGURIDAD 
 
X Y1 Y1 Y1 Y1 
AÑOS         
  
Empresas 
de 
Seguridad 
Participación en el 
Mercado ECUADOR 
Participación en el 
Mercado DMQ 
Participación en el Mercado 
DMQ, Casas y Locales 
Comerciales Pequeños (Clientes) 
2001 446 2.069.999 414.000 124.200 
2002 450 2.090.908 418.182 125.454 
2003 455 2.112.028 422.406 126.722 
2004 460 2.133.362 426.672 128.002 
2005 464 2.154.911 430.982 129.295 
2006 469 2.176.678 435.336 130.601 
2007 474 2.198.664 439.733 131.920 
2008 478 2.220.873 444.175 133.252 
2009 483 2.243.306 448.661 134.598 
2010 488 2.265.966 453.193 135.958 
2011 493 2.288.854 457.771 137.331 
2012 498 2.311.974 462.395 138.718 
 
 Fuente: INEC, “Censo de Población  y Vivienda”, Quito, 2010 
 Elaboración: Autoras 
 
De acuerdos a los datos estadísticos del INEC se evidenció que existen 498 empresas de seguridad 
al año 2012 y la participación de estas empresas en el mercado de Ecuador es de 2`311.974, con 
una participación específica en el  mercado del Distrito Metropolitano de Quito de 462.395, en lo 
que respecta  a casas y locales comerciales pequeños cubren un total de 138.718 clientes. 
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CUADRO No. 14 
PROYECCIÓN DE SERVICIOS DE SEGURIDAD 
 
X Años Total Población Regresión Lineal   
    Y x ^2 xy 
-4 2.004 128.002 16,00 -512.006,82 
-3 2.005 129.295 9,00 -387.883,95 
-2 2.006 130.601 4,00 -261.201,32 
-1 2.007 131.920 1,00 -131.919,86 
0 2.008 133.252 0,00 0,00 
1 2.009 134.598 1,00 134.598,36 
2 2.010 135.958 4,00 271.915,89 
3 2.011 137.331 9,00 411.993,77 
4 2.012 138.718 16,00 554.873,76 
TOTALES 18072 1.199.675,25 60,00 80.369,83 
MEDIA (X, Y)         
a =  133.297,25       
b = 1.339,50       
                            
         Fuente: INEC, “Censo de Población  y Vivienda”, Quito, 2010 
         Elaboración: Autoras 
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CUADRO No. 15 
OFERTA PROYECTADA 
Años 
(y) Estimado   
2013 139.995 
2014 141.334 
2015 142.674 
2016 144.013 
2017 145.353 
2018 146.692 
2019 148.032 
2020 149.371 
2021 150.711 
2022 152.050 
2023 153.390 
 
                                                   Fuente: Investigación propia 
                                                              Elaboración: Autoras 
 
Para proyectar la oferta se emplea el mismo  procedimiento de regresión lineal de la demanda, 
tomando en cuenta los datos del cuadro No.11, que da como resultado a = 133.297,25 y b = 
1.339,50 estos dos valores sumados y luego multiplicados por el año 5 (2013), da como resultado 
139.995, participación en el mercado DMQ casas y locales comerciales pequeños. 
 
Aquí también se obtiene 1 como resultado del cálculo del coeficiente de determinación 
2R  lo que 
significa que la variable independiente años, explica todas las variaciones en la oferta (variable 
dependiente); esto valida las proyecciones efectuadas. 
 
DEMANDA INSATISFECHA 
 
A continuación se presentan los datos que se obtuvieron en las proyecciones de la oferta y demanda 
para determinar  la existencia o no, de  la demanda insatisfecha respecto de la comercialización de 
SERVICIOS DE SEGURIDAD. 
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CUADRO No. 16 
DEMANDA INSATISFECHA PROYECTADA DE SERVICIOS DE SEGURIDAD 
 
AÑOS 
DEMANDA Número de 
casas Locales comerciales 
(Clientes) 
OFERTA Número de casas 
Locales comerciales 
(Clientes) 
DEMANDA INSATISFECHA. 
Número de casas Locales 
comerciales (Clientes)  
2013 163.177 139.995 23.182 
2014 164.738 141.334 23.404 
2015 166.299 142.674 23.626 
2016 167.861 144.013 23.847 
2017 169.422 145.353 24.069 
2018 170.983 146.692 24.291 
2019 172.544 148.032 24.513 
2020 174.106 149.371 24.735 
2021 175.667 150.711 24.956 
2022 177.228 152.050 25.178 
 
    Fuente: Investigación propia 
    Elaboración: Autoras 
 
 
CUADRO No. 17 
PARTICIPACIÓN DE LA EMPRESA SEALARM EN EL MERCADO DE SEGURIDAD 
 
Año 
Demanda  
Potencial 
Participación de la 
empresa 
SEALARM 
Participación  % 
2.013 23.182 1.265 5,46% 
2.014 23.404 1.392 5,95% 
2.015 23.626 1.531 6,48% 
2.016 23.847 1.684 7,06% 
2.017 24.069 1.852 7,69% 
                      
                  Fuente: Investigación propia 
                   Elaboración: Autoras 
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Actualmente Sealarm está cubriendo un 5% de la demanda que al año 2012 es de 161.689 usuarios 
que corresponde a casas, locales comerciales e instituciones, dando como resultado 8.084 usuarios, 
teniendo en cuenta que con una alarma se puede dar seguridad a varias personas, tal es el caso de 
instituciones, colegios, negocios donde el cliente es único pero son varios los que se benefician del 
servicio. 
 
Al año 2013 se espera que la demanda proyectada en número de casas y locales comerciales sea de 
163.177, menos la oferta entre casas, locales comerciales de 139.955 con lo cual obtenemos una 
demanda insatisfecha positiva de 23.182. 
 
Sealarm tendrá 1265 clientes al 2013, con una participación de 5,46% del mercado, después de 
cuatro años es decir hasta el año 2017, logrará un incremento del 10% del número de clientes, se 
espera llegar a cubrir un 7 ,69% como se muestra en el cuadro No 14. Para lograr un crecimiento la 
institución deberá realizar un estudio de mercado que le permita conocer las nuevas tendencias, 
además de gustos y preferencias de los consumidores para cubrir la demanda insatisfecha. 
 
2.2.1.2 Clientes 
 
El cliente es el protagonista  de la acción comercial. Dar una buena  respuesta a sus demandas y 
resolver cualquier tipo de sugerencia o propuesta es imprescindible, el cliente es por muchos 
motivos, la razón de existencia y garantía de futuro  de la empresa. 
 
En definitiva, estar atentos a los cambios en las expectativas y preferencias  de los clientes, 
diseñando  nuevos  planes  para alcanzar el  crecimiento y desarrollo  de la  organización.  
La fidelidad de los clientes en la empresa SEALARM CIA. LTDA., es constante lo  que ha 
incrementado la cartera de clientes  debido a  mejores precios y  calidad   de los equipos  utilizados  
en la instalación  de sistemas de seguridad. La empresa  cuenta con más de 1150 clientes, 
distribuidos al norte, sur y valles de Quito. Posee varios tipos de clientes como: 
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CUADRO No. 18 
TIPOS DE CLIENTES DE SEALARM CÍA LTDA 
 
TIPO DE CLIENTES % UNIDADES 
HOGARES 20% 230 
ALMACENES 28% 322 
CLUBS 5% 58 
COOPERATIVAS 9% 103 
CENTROS MEDICOS 8% 92 
COLEGIOS 7% 81 
RESTAURANTES 12% 138 
INSTITUCIONES PUBLICAS 1% 11 
OTROS 10% 115 
TOTAL 100% 1150 
                         Fuente: SEALARM CÍA LTDA, Informe de Gestión, Quito, 2012 
                              Elaboración: Autoras 
 
 
De acuerdo a la tabla se evidencia  que  SEALARM CIA. LTDA.,  tiene mayor acogida de sus 
servicios de instalación  de equipos  electrónicos de seguridad  en  los almacenes con 28%, hogares 
con 20%  y restaurantes con 12%, que están distribuidos al norte sur  y valles sin un mercado  
específico. Resultados que demuestran que  la empresa tiene gran aceptación y cobertura en estos  
sectores  a los que las grandes empresas como Macro Security y Grupo LAAR, les resulta poco 
representativo,  porque  su  mercado son las empresas; (bancos, industrias, fábricas) que demandan 
mayores servicios  de seguridad. 
 
Situación que lleva a la empresa SEALARM CÍA. LTDA. A  diseñar estrategias para incrementar 
la cartera  de clientes  que  en la actualidad son 1150. Por cuanto la empresa  se proyectará  a 
plantear metas de crecimiento  para  incrementar los ingresos obtenidos hasta el momento. 
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ESTUDIO DE NIVEL DE SATISFACCIÓN DE CLIENTES DE SEALARM CÍA LTDA. 
 
SEALARM CIA LTDA.,  no ha realizado un estudio para determinar el nivel de satisfacción de sus 
clientes esto pone en desventaja a la institución ante la competencia. Conocer la percepción que el 
cliente tiene sobre la satisfacción de sus necesidades y expectativas definirá el nivel de calidad 
alcanzado por la institución. 
 
Para determinar qué nivel de satisfacción tienen sus clientes con el servicio de monitoreo se debe 
realizar encuestas; de esta manera permitirá detectar los gustos y preferencias de sus clientes y las 
áreas de posibles mejoras. 
 
Los usuarios del servicio de monitoreo proporcionaron información necesaria para determinar 
posibles problemas que de otro modo pasarían inadvertidos por la empresa. Se procedió a realizar 
encuestas a sus clientes y un análisis para determinar cuál es el nivel de satisfacción de sus clientes. 
A continuación tenemos el siguiente estudio: 
 
Muestra 
 
Proporción representativa de la población, que se selecciona para su estudio, ya que la población es 
demasiado grande para realizar un análisis en su totalidad se ha tomado como muestra a un grupo 
de clientes. Se debe mencionar que SEALARM  CÍA. LTDA., cuenta con 1150 clientes que tienen 
el servicio de monitoreo. 
 
Debido al tamaño de la población de nuestro estudio, determinamos el tamaño de la muestra a 
través de la utilización de la siguiente fórmula:
38
 
 
  
          
          
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                     
38
 MARTIN Pliego F, “Introducción a la  Estadística Económica y Empresarial”, editorial AC, 1998 
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Dónde: 
n    Tamaño de muestra 
Z    Nivel de confianza 
p  Variabilidad positiva 
Q Variabilidad negativa 
N Tamaño de la población 
E Es la precisión o el error 
 
Reemplazamos la fórmula: 
 
  
(    )  (    )(    ) (    )
(    )(    )  (    ) (    )(    )
 
       
      
     
 
       
 
El tamaño de la muestra para la investigación es de 288 clientes. 
 
A continuación se ha realizado encuestas a clientes de SEALARM CÍA. LTDA. cuya  finalidad es 
el análisis de hechos, opiniones y actitudes de sus clientes. Todos los resultados obtenidos en la 
investigación serán un valioso aporte que permitirá, conocer los puntos débiles del servicio para 
reforzarlos, mejorar la calidad y fidelizar a los clientes mediante la identificación de  necesidades y 
expectativas, para que la empresa pueda realizar cambios y mejoramiento de su servicio. 
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RESULTADOS DE LA INVESTIGACIÓN 
1.- ¿Cuánto tiempo lleva utilizando el servicio de SEALARMCÍA LTDA? 
 
CUADRO No. 19 
 
CATEGORÍA FRECUENCIA PORCENTAJE 
Menos de 3 meses 66 23% 
3 y 6 meses 52 18% 
6 meses y 1 año 63 22% 
Más de 1 año 107 37% 
TOTAL 288 100% 
 
GRÁFICO No.13 
                              Fuente: Investigación Propia 
                                    Elaboración: Autoras 
 
De acuerdo a los resultados obtenidos en la investigación se puede identificar que los clientes que 
utilizan el servicio de SEALARM CIA. LTDA.,  menos de 3 meses corresponden a un 23%; entre 3 
y 6 meses un 18%.; de 6 meses a un 1 año representa un 22%, y más de 1 año un 37%. 
   
El porcentaje más representativo de la encuesta, refleja que existe fidelidad de clientes  
convirtiéndose en una fortaleza para la empresa. Cabe destacar que existe un 23% de clientes 
encuestados que utilizan los servicios menos de 3 meses,  que significa que la empresa tiene 
acogida en el mercado, el tener clientes satisfechos es uno de los factores claves para alcanzar el 
éxito en la institución. 
 
 
23% 
18% 
22% 
37% 
1.- ¿Cuánto tiempo lleva utilizando el 
servicio de Sealarm Cía Ltda? 
Menos de 3 meses
3 y 6 meses
6 meses y 1 año
Más de 1 año
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2.- ¿Cómo conoció a SEALARMCÍA LTDA? 
 
CUADRO No. 20 
 
CATEGORÍA FRECUENCIA PORCENTAJE 
Tv     
Radio     
Internet 127 44% 
Prensa o Revistas     
Amigos o Contactos 161 56% 
TOTAL 288 100% 
 
 
GRÁFICO No.14 
 
                             Fuente: Investigación Propia 
                                   Elaboración: autoras 
 
En los resultados de la investigación  los clientes que han conocido a SEALARM CÍA .LTDA.,  
por medio de internet representan un 44% de 127 encuestados, es decir a través de  su página web y 
los que conocieron a la empresa por medio de amigos o contactos representa un 56% de 161 
encuestados. La mayor parte de sus clientes conocen a la institución por medio de amigos o 
contactos lo que indica que la mayoría de clientes son referidos. 
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La empresa debe invertir en publicidad incursionando en nuevos medios que le permitan dar a 
conocer sus servicios en el mercado para captar nuevos clientes. El internet es el medio más eficaz 
ya que tiene la capacidad de llegar al público de forma rápida y directa, es un medio habitual para 
la gran mayoría de consumidores. 
 
3.- ¿Cuál es su grado de satisfacción con el servicio que recibe? 
 
CUADRO  No. 21 
CATEGORÍA FRECUENCIA PORCENTAJE 
Excelente 46 16% 
Bueno 213 74% 
Regular 29 10% 
Malo     
TOTAL 288 100% 
 
GRÁFICO No.15 
                            Fuente: Investigación Propia 
                                Elaboración: Autoras 
 
Según la información obtenida se concluye que el grado de satisfacción con el servicio que reciben 
los clientes de SEALARM CÍA. LTDA., representa excelente 16%;  bueno un 74% y regular  10%. 
La mayor parte de clientes se SEALARM CÍA. LTDA., se sienten satisfechos con el servicio que 
reciben por parte de la empresa consideran como bueno; un menor porcentaje de encuestados 
calificó como excelente; la empresa debe llegar a la excelencia en el servicio, un cliente satisfecho 
tendrá una actitud positiva hacia la empresa, por lo tanto un trato agradable a sus empleados y en 
consecuencia será motivador. 
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4.- ¿En relación con el trato y/o cortesía del personal como la calificaría? 
 
CUADRO  No. 22 
CATEGORÍA FRECUENCIA PORCENTAJE 
Excelente 43 15% 
Bueno 173 60% 
Se limita a sus 
funciones 
72 
25% 
Malo     
TOTAL 288 100% 
 
GRÁFICO No.16 
                             Fuente: Investigación Propia 
                                   Elaboración: autoras 
 
En la investigación el trato y/o cortesía del personal de SEALARM CÍA. LTDA.,  ha sido 
calificado por los clientes como excelente en 15%,  bueno con  60% y el 25% se limita a sus 
funciones.  La atención que brinda el personal  a sus clientes en su mayoría catalogaron  como 
bueno, lo que demuestra una atención que cumple con las expectativas de sus clientes, hay que 
mencionar que ciertos clientes han calificado que el personal únicamente se limita a sus funciones, 
sin dar un valor agregado al servicio, la institución debe concentrar sus esfuerzos en ofrecer al 
cliente una atención que logre transformar su insatisfacción en fidelidad hacia la empresa, 
respondiendo a sus inquietudes y necesidades. 
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5.- ¿Cómo calificaría usted el tiempo de respuesta en el servicio de monitoreo? 
 
CUADRO  No. 23 
CATEGORÍA FRECUENCIA PORCENTAJE 
Excelente 72 25% 
Bueno 190 66% 
Regular  26 9% 
Malo     
TOTAL 288 100% 
 
GRÁFICO No. 17 
                             Fuente: Investigación Propia 
                                   Elaboración: autoras 
 
El  66% de los clientes encuestados que corresponde a 190 señalaron  que el tiempo de respuesta 
ante  un intento de robo  a sus  domicilios es  bueno; 25 % excelente y 9% regular,  singular que 
llama la atención  porque el tiempo de respuesta ante estas eventualidades debe ser excelente, la 
empresa debe poner  más énfasis en mejorar el tiempo de respuesta, los operadores deben estar 
siempre calificados y entrenados para resolver situaciones de emergencia. 
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6.- ¿Está satisfecho con la calidad de los equipos que utilizan? 
 
CUADRO  No. 24 
 
 
 
 
 
 
GRÁFICO No. 18 
                            Fuente: Investigación Propia 
                                 Elaboración: autoras 
 
 
La encuesta realizada con relación a la satisfacción de la calidad de equipos de emplea SEALARM 
CIA. LTDA., demostró que el 89% de los encuestados corresponde a 256 clientes,  está totalmente 
satisfecho; el 8% está parcialmente satisfecho, y un 3% piensa que tiene ciertas carencias. Los 
equipos que emplea la empresa son importados y tienen garantía directa del fabricante, La 
satisfacción del cliente viene dada por las características de los equipos de calidad que ofrece la 
institución. 
 
En los casos en los que clientes respondieron que tiene ciertas carencias se debe al mal uso de los 
equipos por parte de los usuarios y en estos casos la garantía no cubre el uso indebido de equipos. 
 
CATEGORÍA FRECUENCIA PORCENTAJE 
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7.- ¿Cómo califica el soporte técnico recibido? 
 
CUADRO  NO. 25 
 
CATEGORÍA FRECUENCIA PORCENTAJE 
Excelente 107 37% 
Bueno 158 55% 
Regular 23 8% 
Malo     
TOTAL 288 100% 
 
GRÁFICO No.19 
                              Fuente: Investigación Propia 
                                   Elaboración: autoras 
 
En base  a los resultados obtenidos en la encuesta  se determina que el soporte técnico  brindado a 
los clientes, al momento de presentar desperfectos en los dispositivos instalados, fue calificado 
como excelente en un 37%; un 55% bueno y un 8% regular, lo que demuestra que los clientes están 
satisfechos con el soporte técnico, pero la empresa debe buscar  la excelencia en el servicio 
demostrando su respaldo al cliente en el servicio postventa ofreciendo un servicio rápido y eficaz 
que dé solución a los problemas. 
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8.- ¿Recomendaría el servicio de SEALARM CÍA. LTDA., a otras personas? 
 
CUADRO  No. 26 
CATEGORÍA FRECUENCIA PORCENTAJE 
Si 259 90% 
No 29 10% 
TOTAL 288 100% 
 
Gráfico No.20 
                               Fuente: Investigación Propia 
                                      Elaboración: Autoras 
 
El 90% de los usuarios indican que si recomendarían  el servicio que ofrece SEALARAM CÍA. 
LTDA, lo que demuestra un alto nivel de satisfacción y fidelidad de sus clientes, lo cual es una 
fortaleza. Situación favorable para la empresa, ya que, de cierta forma  no necesita hacer 
publicidad, pero este factor no debe ser un motivo para que la empresa no realice publicidad  en 
otros medios. 
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9.- ¿Qué aspectos considera más valiosos del servicio que recibe? 
 
CUADRO  No.27 
 
CATEGORÍA FRECUENCIA PORCENTAJE 
Precio 170 59% 
Calidad 72 25% 
Atención 46 16% 
TOTAL 288 100% 
 
 
GRÁFICO No.21 
 
                               Fuente: Investigación Propia 
                            Elaboración: Autoras                                     
 
 
Para finalizar la encuesta de satisfacción del cliente de SEALARM CIA.LTDA.,  se tomaron en 
cuenta  los aspectos que el cliente considera más valiosos del servicio que le empresa le ofrece. El 
59% piensa que el precio es el factor más importante; el 25% en la calidad de los productos y el 
16% en la atención  que presta  en el servicio. 
 
En la encuesta realizada a los clientes de la institución se determinó que: existe fidelidad de sus 
clientes  que llevan más de un año con el servicio, lo cual representa una fortaleza para la empresa, 
a pesar de no contar con los medios suficientes de promoción y únicamente dar  a conocer sus 
servicios a través de su página web, debe buscar otros medios de publicidad para llegar hacia 
nuevos mercados y lograr mayor cobertura en el sector de seguridad electrónica. 
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El precio, calidad y atención, son factores que los clientes consideran importantes, pero el precio es 
el factor que influye en la decisión de contratar el servicio, aspecto que debe tomar en cuenta la 
empresa implementando políticas de fijación de precios para incrementar su utilidad.  
Para brindar un servicio de calidad es necesario capacitar a los empleados en temas de atención al 
cliente, funcionamiento de equipos, procesos operativos. 
 
Con respecto al grado de satisfacción del servicio que ofrece  la empresa, un 74% lo consideran 
bueno  porque  el soporte técnico, tiempo de respuesta en el servicio, trato del personal y 
satisfacción del cliente han cumplido regularmente sus necesidades.  “Teniendo en consideración 
que deben llegar a la excelencia del servicio”, ya que de esta actividad depende evitar cualquier 
situación que afecte a la seguridad de los usuarios, siempre buscando mecanismos que permitan 
optimizar el servicio y cumplir con las expectativas del cliente. 
 
2.2.1.3 Competencia 
 
Es el medio aquel donde las empresas que comparten una misma naturaleza, ofertan sus bienes o 
servicios a un grupo de compradores, siempre dentro de las posibilidades de sus recursos tanto 
tangibles cuanto intangibles. 
 
Como  objetivo del análisis de la competencia  es identificar   el número, ubicación   y fuerza de 
competidores de SEALARRM CÍA. LTDA. Que de acuerdo a la clasificación Internacional 
Industrial Uniforme de la Superintendencia de Compañías, se ubica en la sección (N); Actividades 
de Servicio de Sistemas de Seguridad. Teniendo en cuenta los registros estadísticos de la 
Superintendencia de Compañía las tasas de crecimiento  fueron de  1.52%, 3.28%, 6.29% y  10.5% 
desde los años 1995 al 2010. Según datos de la dirección  de investigación  y estudios de la 
Superintendencia de Compañías, y al departamento COSP del Ministerio del  Interior.  
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Hay 493 empresas  que se dedican  a la prestación de Servicios  de Seguridad  Física y  Electrónica, 
el 50%  está   en la ciudad de Quito, el 36% en Guayas  y el 14%   en la demás provincias. Tal 
como se muestra en el siguiente gráfico.
39
 
 
GRAFICO No. 22 
EMPRESAS DE SEGURIDAD 
 
 
               Fuente:   Superintendencia de Compañías y Ministerio del Interior 
                 Elaboración: Autoras  
 
 
La competencia está  ubicada  en las  provincias  de Pichincha, Guayas, Azuay, Tungurahua, El 
Oro, Chimborazo, Imbabura,  Loja, Cotopaxi y Sucumbíos. El 50%  está en Quito con  249 
empresas,  Guayaquil 35% con 174, y el 15% restante está distribuido en Azuay Loja, El Oro 
Tungurahua, Chimborazo, Imbabura, Cotopaxi, Sucumbíos.  
Situando  a  SEALARM CÍA. LTDA., frente a  una amenaza, debido a la excesiva competencia,  
ambiente para que  la empresa  preste  total  atención  a la calidad de servicio y equipos que ofrece. 
Entre las principales empresas que son una fuerte competencia  para  SEALARM  CÍA. LTDA.,  se 
encuentran:
40 
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 SUPERINTENDENCIA DE COMPAÑIAS, Informe de Empresas, Quito, 2012  
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 ALLSTATE SECURITY SISTEMAS.- Ubicada en la  avenida  Toledo y Francisco Galaviz, 
con más de  45 años de experiencia  a nivel internacional  y 25 años de servicios en el 
Ecuador, su gerente es el Sr. Hernán Arauz Palacios,  tiene un capital suscrito de  $10.000. La 
empresa  cuenta  con  la primera Estación Central Digital y Computarizada en el país, 
establecida en 1984, lo que permite ofrecer uno de los mejores servicios de monitoreo.  
  
La empresa cuenta con sofisticados equipos de recepción de alarma y radio comunicación, 
importados directamente del fabricante, lo que permite contar con  mejores precios de venta, 
además cuentan con varias sucursales en la ciudad de Quito y los Valles para ofrecer un mejor 
servicio. 
 
 MACRO SECURITY.- Ubicada en la avenida Amazonas y Naciones unidas, torre 
Empresarial el Unicornio, tiene presencia en el mercado desde 1999 con 13 años de 
experiencia, es una empresa  relativamente joven, con un capital suscrito de $1.200, cuenta 
con 5 sucursales  ubicadas en el norte, sur y los valles. 
 
Dispone de  seguridad  armada y uniformada,  seguridad electrónica y monitoreo, cuenta con 
un departamento de investigación y estudios integrales  de seguridad  que  permite analizar  
los niveles  delincuenciales, capacitar  al  personal en atención al cliente y tecnología. Los 
guardias de seguridad  tienen un proceso de preparación  y entrenamiento periódico, lo cual les 
permite brindar protección frente a posibles situaciones de riesgo. Razones por las cuales la 
empresa cuenta con un gran número de clientes. 
 
 GRUPO LAAR   .- Ubicada en la avenida de los Cipreces  y de las Avellanas, con un capital 
suscrito de $50.000, se encuentra  operando 17 años en varias  ciudades del país, Quito, 
Guayaquil. En grupo Laar compuesto por; LAAR Seguridad, LAAR Seguridad Electrónica y 
LAAR Courrier Express. Posee una política cerrada, no están dispuestos a alianzas 
estratégicas debido a que forman parte de un grupo empresarial  consolidado,  cuenta con  
estructura  tecnológica y un recurso humano  de primer  nivel   para  salvaguardar los intereses 
de sus clientes. Entorno atractivo para  los clientes, ya que  satisface  mejor  sus  necesidades, 
se constituye como  una de las empresas más importantes en este sector al ofrecer; vigilancia 
privada, asesoramiento e investigación, seguridad  bancaria, consultoría de seguridad, 
protección IP, protección  con canes, cursos de seguridad para ejecutivos, seguridad 
administrativa, seguridad electrónica,  seguridad petrolera.  
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Como resultado de la investigación se determinó lo siguiente: 
 
CUADRO NO. 28 
CUADRO  COMPARATIVO  DE PRECIOS DE LA COMPETENCIA 
 
EMPRESA P/ MONITOREO P/ VIG. FÍSICA P/ TRANSP DE VALORES 
SEALARM  $ 15      
ALLSTATE $ 40      
MAKRO SECURITY $ 25  $ 550    
LAAR  $ 28 $ 600  $ 450  
Fuente: Investigación Propia 
Elaboración: Autoras 
 
Se debe considerar que en el servicio de monitoreo, el precio es un factor determinante para su 
contratación, motivo por el cual los clientes (hogares, negocios, colegios, locales comerciales) 
prefieren a SEALARM  CIA. LTDA., ya que el precio del servicio de monitoreo es de $15 
mensuales, en comparación con la empresa  Allstate que cobra $ 40,  que son empresas que se 
dedican  únicamente al servicio de monitoreo. 
 
Se pudo constatar en el mercado la mayoría de las empresas de seguridad ofrecen varios servicios: 
vigilancia privada, seguridad electrónica, transporte de valores en la que se puede diferenciar 
seguridad  bancaria etc. 
 
Ciertas empresas prefieren contratar el servicio de  guardias de seguridad puesto que les permite 
contar  con personal armado que les brinde mayor seguridad por la actividad económica que 
ejercen estas empresas, entre las cuales están: bancos, cooperativas, industrias, etc. SEALARM 
CÍA. LTDA.,  no puede competir con este tipo de empresas, al no contar con  el servicio de 
guardias, esto pondría en desventaja a la institución siendo una amenaza. 
 
2.2.1.4 Proveedores 
 
Es importante realizar una selección adecuada de los proveedores, ya que estos deben cubrir ciertos 
aspectos  como; calidad, cantidad, servicio, precio y tiempo adecuado de entrega de equipos. Los 
proveedores deben contar con equipos de última tecnología, para poder competir con otros 
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Proveedores, por lo que utilizan diversas estrategias como: ofrecer descuentos por volumen de 
compras, ofrecer mejores condiciones de crédito, etc.  
Los proveedores son los encargados de la venta  e importación de  alarmas, aditivos, adaptadores, 
detectores de humo, sirenas, frecuencias, radios, y demás implementos necesarios, que cuentan con 
garantía y respaldo, logrando  mayor credibilidad  y confianza  en la adquisición de equipos por 
parte de la empresa. 
 
El mayor  proveedor de SEALARM CÍA.LTDA.,  es  ICO Internacional, empresa  avalada  por la  
experiencia de más de 30 años en el mercado, ofreciendo  productos, soluciones y servicios 
innovadores en el campo de seguridad electrónica, importador directo de la marca DSC  y 
fabricante de equipos de última tecnología. La empresa tiene crédito con  este proveedor y su 
período promedio de pago es de 26 días, tiempo inadecuado para  recuperar  las  deudas  de  los 
clientes, ya que su periodo promedio de cobro es de 46 días. 
41
  
 
La empresa adquiere  equipos para su instalación, previa solicitud de sus clientes, por esta razón 
mantiene un nivel mínimo de inventarios, debido a que la tecnología se renueva en forma  
constante y acelerada, es por ello que únicamente cuenta con un stock de artículos pequeños como: 
cables, mangueras, pistolas, brocas, cajas, contactos, baterías. 
 
Actualmente  la empresa  ha realizado la adquisición de modernos sistemas de seguridad de alta 
calidad, lo que permite ofrecer un mejor servicio a sus clientes, al contar con nueva  tecnología y 
una amplia gama de proveedores; Ico Internacional,  Kyvi S.A., Fabri Cables  S.A, Tecno 
seguridad S.A., Acero comercial, Almacenes Montero, Importadora Orbea Cía. Ltda. etc.  
Representando  una oportunidad  para la institución que le permite estar a la vanguardia en el 
servicio de seguridad.
42
    
2.2.2    Macro entorno 
2.2.2.1 Análisis del sector  de seguridad e implementación electrónica. 
 
Los temas de violencia y  delincuencia  son cada vez más accesibles al análisis de impacto en la 
sociedad  con el fin de comprender los distintos fenómenos sociales  y proponer políticas públicas. 
El Observatorio Metropolitano de Seguridad Ciudadana (OMSC) del  Distrito Metropolitano de 
Quito: depura, analiza y difunde  encuestas de victimización  y percepción de inseguridad en las 
que se tiene una mirada integral de los fenómenos de criminalidad. 
                                                     
41
 THOMPSON, Strickllan; “Administración Estratégica textos y casos”,Mc Graw Hill  
42 SEALARM CÍA.LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2013 
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En este contexto, desde el año 2004, el OMSC ha venido realizando encuestas de victimización y 
percepción  en el DMQ, las mismas que se aplicaron en el año 2008 y el 2011. La encuesta que se 
aplicó en el Distrito Metropolitano de Quito se la hizo a sus  8 administraciones  zonales: 
Quitumbe, Eloy Alfaro, Manuela Sáenz, Eugenio Espejo, La Delicia, Calderón, Tumbaco y los 
Chillos,  se cubrió tanto el área urbana como la rural.
43 
 
GRAFICO NO. 23 
ROBO A DOMICILIO POR ADMINISTRACION ZONAL SEGÚN ENCUESTA 2011 
 
 
      Fuente: Observatorio Metropolitano de Seguridad Ciudadana 
      Elaboración: Autoras 
 
 
El robo a domicilio se presenta  de manera  importante en las Administraciones Zonales   Eugenio 
Espejo   y Eloy Alfaro  con más del 17%; por otro lado  la Zona de  Calderón muestra la menor 
incidencia  del delito de  robo a domicilio según encuesta 2011.  Es importante tener una visión 
sobre  la victimización  de la ciudad,  por administración zonal,  e inclusive  mirar los barrios de 
mayor  incidencia  de esta problemática, como  herramienta  de información  para la toma de 
decisiones de la empresa SEALARM CÍA. LTDA. Que ofrece servicios de monitoreo, esta 
desafortunada situación de crecimiento de la delincuencia se convierte en una oportunidad para la 
empresa al poder ofrecer sus servicios hacia sectores desatendidos. 
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 Informe de Gestión, Instituto Nacional de Estadística y Censos, Quito, 2012 
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SITUACIÓN DE LA EMPRESA SEALARM EN EL SEGMENTO DE SEGURIDAD 
ELECTRONICA POR ADMINSTRACIÓN ZONAL (2012) 
 
ADMINISTRACIÓN 
ZONAL 
PARROQUIAS SECTOR % 
QUITUMBE 
GUAMANÍ, ECUATORIANA, CHILLOGALLO, 
ETC. 
SUR 0,4% 
ELOY ALFARO SOLANDA, SAN BARTOLO, CHIMBACALLE, ET. SUR 0,55% 
MANUELA SAENZ 
CENTRO HISTÓRICO, ITCHIMBÍA, SAN JUAN, 
ETC. 
CENTRO 1,9% 
EUGENIO ESPEJO 
IÑAQUITO, LA CONCEPCIÓN, LA KENNEDY, 
ETC. 
NORTE 0,90% 
LA DELICIA PONCIANO, CONDADO, CALACALÍ, ETC. NORTE 0,80% 
CALDERÓN CALDERÓN, LLANO CHICO, ETC. NORTE 0,15% 
TUMBACO TUMBACO, CUMBAYÁ, TABABELA, ETC. VALLE 0,10% 
LOS CHILLOS CONOCOTO, GUANGOPOLO,AMAGUAÑA, ETC. VALLE 0,20% 
TOTAL       5% 
 
 
El Distrito Metropolitano de Quito que está constituido por ocho administraciones zonales, la 
empresa  SEALARM CÍA LTDA., tiene cobertura en el sector norte, centro, sur y los valles tal 
como se observa en el cuadro No 27. Las expectativas que tiene la institución en el mercado de 
seguridad electrónica son de incrementar su cobertura de la demanda insatisfecha en el mercado de 
Quito.
44
   
 
GRÁFICO No. 24 
ROBO A DOMICILIO EN EL DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO 
 
                   Fuente: Observatorio Metropolitano de Seguridad Ciudadana 
                      Elaboración: Autoras 
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 SEALARM CÍA. LTDA., Informe de Gestión, Quito, 2013  
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La repuestas  a la pregunta  planteada sobre  robo a domicilio, en las tres encuestas,  nos da a 
conocer  que el año 2008  se atentaron  más viviendas con un 18,60% que supera a la del año 2011, 
mientras que en el 2004 presenta el menor porcentaje de los tres estudios. Estudio que  demuestra  
que  a pesar de las políticas  de control  por parte las autoridades encargadas,  y el incremento de 
las empresas de seguridad, el robo a domicilio en los últimos tiempos ha estado  presente. 
 
Estos  datos de estudio permitirán  a SEALARM CÍA. LTDA., tener un conocimiento más acertado 
de los niveles de victimización,  y las administraciones zonales donde podría ofrecer mejor sus 
servicios de  instalación de equipos  electrónicos de seguridad. 
 
La forma de cometer  actos  delictivos   ha evolucionado en  los  últimos  años de acuerdo a los 
altos índices delincuenciales, que hacen que sea necesario contratar un servicio de seguridad 
electrónica, ya que los ciudadanos buscan estar protegidos ante cualquier amenaza que pueda 
atentar contra su seguridad, es por ello que el servicio de seguridad electrónica tiene gran 
aceptación en el mercado, lo cual representa para  la empresa una oportunidad. 
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2.2.2.2  ESCENARIO  ECONÓMICO, POLÍTICO, LEGAL Y SOCIAL  
 
Las variables  macroeconómicas  son  patrones  sociales, políticos, financieros, económicos  que 
afectan al desarrollo del país, en consecuencia  al establecimiento, desarrollo y funcionamiento de 
las unidades de producción.  En el proceso  de  planificación  es necesario conocer algunas 
variables y fenómenos  económicos,  que  afecta significativamente  al desarrollo de  la 
organización. 
Ecuador es una república unitaria  y democrática  conformada por 4 regiones: Costa, Sierra, 
Oriente y  Región  Insular,  ésta  ubicada en la costa  noroeste  de América del Sur  limita al norte 
con  Colombia , al sur y este con el Perú y al oeste con el océano Pacifico; Ecuador  tiene 
actualmente 15.458.404 habitantes  distribuidos en sus 24 provincias, con  una densidad 
poblacional del 56.5  habitantes por km
2
 .
45
 
La provincia de Pichincha está compuesta por  9  cantones. El cantón Quito conocido por Distrito 
Metropolitano de Quito  tiene 2.576.287  habitantes distribuidos en 1.320.576  mujeres y 1.255.711  
hombres, representando  el 15,5% de la población nacional y el 86,9% de la población de la 
provincia de Pichincha, es una de las ciudades  que  ha crecido de manera vigorosa y sostenida en 
las últimas décadas. Según este  crecimiento podemos concluir que para SEALARM CÍA. LTDA.  
Existe una oportunidad,  porque  es la segunda  provincia  con  mayor  mercado para ofrecer el 
servicio de instalación de dispositivos electrónicos de seguridad.
46
 
 
FACTOR ECONÓMICO 
 
INFLACIÓN 
 
La inflación es  el crecimiento generalizado y sostenido de los precios  de los bienes y servicios  
con relación a una moneda  durante un periodo determinado. La inflación es medida  
estadísticamente a través del Índice de Precios al Consumidor del área urbana, a partir de una 
canasta  de bienes y  servicios  demandados por los consumidores, establecida  a través de 
encuestas a hogares, realizada por el Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC).
47
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 Informe de Gestión, Instituto Nacional de Estadística y Censos, Quito, 2012 
46
 Ibíd. 
47
 Banco Central del Ecuador, Informe Estadístico, 2012 
  
 
120 
 
GRÁFICO NO. 25 
INFLACIÓN EN EL ECUADOR 
 
                                   Fuente: Banco Central del Ecuador 
                                          Elaboración: Autoras 
 
 
En el grafico se demuestra que la variación  anual de la inflación desde el año 2009  registra una 
tendencia a la baja,  logrando su punto mas bajo en el 2010 con un porcentaje de variación de 
3.33%, para luego iniciar un incremento  en el 2011 y 2012. Aunque el ambiente inflacionario  
genera incertidumbre,  su descenso en los ultimos años  hace posible un incremento en el poder de 
compra  de los clientes. Como la tendencia  inflacionaria es baja, constituye  para Sealarm una 
oportunidad  para adquirir   la cantidad de  material y equipos que se requiere para  la prestación 
del servicio. 
TASAS DE INTERÉS REFERENCIAL 
 
La tasa de interés  activa es la  que  reciben  los intermediarios  financieros  de los demandantes  
por  los préstamos otorgados. En  el 2012 se registró una tasa  de 8,17%. La tasa de interés pasiva  
es la que pagan  los intermediarios  financieros  a los oferentes de recursos  por el dinero captado, 
en el 2012 fue de 4.53%.
48
 Situación que motiva a SEALARM a reinvertir sus recursos en nuevos 
planes que le proporcionen mejor rendimiento comercial y financiero de la institución. 
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PRODUCTO INTERNO BRUTO 
 
El Producto Interno Bruto  es un indicador de la economía  nacional que demuestra  la cantidad de 
productos  y servicios  producidos por  una nación  en un año. Se ha evidenciado un crecimiento de 
3,58% en 2010. De 5,40% en el  2011 y en el 2012 la cifra bajó a 4,82%, el aumento del PIB 
permitirá mayor circulación de bienes y capitales, dando paso a un mayor volumen de prestación 
del servicios de seguridad, logrando así  incrementar los  ingresos de SEALARM CIA. LTDA.
49
 
 
IMPORTACIONES 
 
En los últimos tres años  las importaciones  han disminuido constantemente, de 48.4 en el 2010, 
45.2 al 2011 y 44.4 en el 2012,  causa  de las constantes  restricciones  por  parte del gobierno,  tal  
es  el  aumento del  impuesto a la salida de divisas de 2% a 5% . 
50
 
 
Dichas  restricciones  afectan al  momento de  adquirir   los  equipos tecnológicos que necesita la 
empresa  SEALARM  CIA. LTDA., para la instalación de dispositivos electrónicos de seguridad, 
puesto que los equipos  tienen  mayores  costos y hasta a veces son  difíciles de  adquirirlos  de 
forma inmediata, es decir se genera escasez lo cual es una amenaza para la empresa ,razón por la 
cual  la empresa debe desarrollar  métodos de fijación de precios, para implementar nuevos planes 
de monitoreo que satisfagan mejor las necesidades de los usuarios y que nos afecten en altos 
porcentajes  las utilidades alcanzadas.  
 
RIESGO PAÍS 
 
El riesgo país es un índice económico que toma su base en variables económicas, políticas y 
financieras. 
 
Al mes de diciembre del 2012, el riesgo país promedio de Ecuador se ubicó en 826 puntos; 
disminuyendo en 19 puntos con respecto al mes anterior; al contrastar con el promedio de América 
Latina, que para diciembre del 2012 fue de 291, se observa que nuestro índice se encuentra por 
encima de este en 534 puntos.
51
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Esta situación influye de manera directa en las inversiones extranjeras en nuestro país, debido a que 
las transacciones tiene un estudio de mercado en el que uno de los factores principales de 
medidores de la economía de una nación. 
 
Un riesgo país elevado hace al Ecuador poco atractivo para las inversiones extranjeras, debido a la 
inestabilidad existente, al alto índice de corrupción y a un sistema judicial quebrantado, situación 
que se convierte en una amenaza para SEALARM. 
 
FACTOR POLÍTICO 
 
El ambiente político  incide en el desarrollo de la sociedad en general y el marco regulatorio de 
todas las personas,  naturales o jurídicas  de una comunidad. Tiene que ver con políticas 
monetarias, fiscales y de seguridad. 
 
En el país se ha presentado un gran cambio en el ámbito de seguridad, el gobierno establece, para la 
Policía Nacional, los recursos necesarios para  el  mejor desempeño en su trabajo, la Policía 
Nacional cuenta con todos los equipos e implementos necesarios para brindar seguridad. Pero por 
diversos factores como la corrupción e incompetencia en el campo delictivo ha creado una imagen 
de desconfianza por parte de la sociedad ante la institución, lo que constituye una oportunidad para 
la empresa. 
 
Un factor que influye en varios países de América Latina, es la corrupción y falta de seguridad 
jurídica; nuestro país en momentos determinados ha estado dentro de los principales países en 
donde la corrupción  ha tenido más peso que las acciones legales,  lo que ha ocasionado reducción 
de la inversión extranjera. Situación que proyecta mala imagen internacional, los empresarios no se 
arriesgan a invertir; afectando a los inversionistas nacionales,  que temen que sus empresas se vean  
afectadas  por la falta  de seguridad jurídica, factor que se convierte en una amenaza para la 
institución 
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FACTOR LEGAL 
 
Los organismos encargados de  planificar, supervisar, regular y  controlar  las diferentes 
actividades de las empresas de vigilancia y seguridad  privada son: 
 
 Ministerios de Interior antes denominado Ministerio de gobierno. 
 Ministerio de Coordinación de Seguridad. 
 Ministerio  de Defensa Nacional. 
 Policía Nacional (a través del COSP). 
 Superintendencia de Compañías. 
 Bomberos. 
 Servicio de Rentas Internas. 
 Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS). 
 Cámara de Comercio. 
 
Organismos facultados para regular toda la parte operativa y legal  de la empresa, en lo que 
respecta a constitución, organización, permisos y  registros de funcionamiento,  uso de 
comunicaciones,  prohibiciones,  infracciones  y  en caso de presentarse,  las  respectivas sanciones 
por el incumplimiento de las normas legales y/o  jurídicas contenidas  en la Ley  de Vigilancia y 
Seguridad Privada.   
 
Hecho que obliga a la  empresa SEALARM CÍA. LTDA. A mejorar  los protocolos de 
funcionamiento y seguridad,  evitando multas e inactividad de la empresa. La institución ésta sujeta 
a controles  trimestrales  de todos estos organismos, lo cual es una amenaza significando que la 
empresa deba cumplir al margen con todas las disposiciones establecidas para su normal 
desempeño en el mercado. 
 
FACTOR SOCIAL 
 
Los factores que afectan a la seguridad han sido las malas políticas de Estado en torno al manejo de 
la seguridad y la lucha contra la violencia, la pobreza, la marginación la falta de valores, falta de 
educación. Todos estos factores son un agravante para el aumento de la delincuencia e inseguridad 
en el país, situación que justifica la creación de empresas de seguridad privada.  
 
 
 
 
  
 
124 
 
DESEMPLEO 
 
El desempleo  es   un  problema  económico,  social y productivo  que afecta al buen vivir de las 
familias.   El país  ha   tratado de mantener la  reduccion  de  las  altas  tasas de desempleo que se 
han mantenido,  hay que tomar  muy en cuenta  las decisiones  de politica pública  para el  control  
de este indice. 
 
Esta es una variable que genera  consecuencias  graves como  el aumento de la  delincuencia, 
creando una creciente  angustia social  como  elemento muy significativo  para el desarrollo del 
mercado de seguridad  donde   Sealarm  presta  los servicios de seguridad electrónica. 
 
 
GRÁFICO No. 26 
DESEMPLEO NACIONAL URBANO 
                    Fuente Banco Central del Ecuador 
                        Elaboración: Autoras 
                               
La tasa de desempleo urbano publicada por el Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC),  
se ubicó en 5,04% al cuarto trimestre del 2012, lo que implica un aumento de la demanda laboral, 
debido a la falta de inversiones en industrias que generen empleos a la sociedad, falta de planeación 
financiera y estratégica de empresas generando despidos de personal, dando lugar al crecimiento de 
la delincuencia.
52
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POBREZA 
 
La pobreza es un fenómeno latente que afecta a un grupo importante de la población y la margina 
de cualquier posibilidad de desarrollo en ámbitos laborales, educativos, de salud y participación 
ciudadana, lo que incide en forma negativa en el desarrollo de la sociedad. 
 
La reducción de la pobreza en el Ecuador es el resultado de la política económica emprendida por 
el gobierno, según datos de La Comisión Económica para América Latina y el Caribe (CEPAL) el 
Ecuador se encuentra dentro de los siete países con mayor tendencia en reducción de la pobreza 
ubicando a Ecuador como el segundo país en Latinoamérica en reducir en 2012 significativamente 
el nivel de pobreza. 
 
 
GRÁFICO No. 27 
EVOLUCIÓN DE LA POBREZA NACIONAL (URBANA Y RURAL) 
 Fuente Banco Central del Ecuador 
 Elaboración: Autoras 
                                     
 
Son pobres aquellas personas cuyo ingreso per cápita es menor a la línea de pobreza, en diciembre 
2012, la línea de pobreza fue de  $2,54 diarios. La pobreza nacional (urbana y rural) en Ecuador a 
diciembre del 2012, es 27,3%, 1,3  puntos porcentuales menos que lo registrado en diciembre del 
2011, cuando alcanzó el 28,6%. La disminución de la pobreza es una ventaja para SEALARM CÍA 
LTDA, ya que permite que  la población disponga de recursos para contratar los servicios de la 
institución. 
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Se debe recordar que la mala distribución de la riqueza, adicionalmente el desempleo, falta de 
educación,  da lugar  a la delincuencia e inseguridad, situación que genera violencia y miedo en la 
sociedad.
53
 
 
DELINCUENCIA 
 
La delincuencia es uno de los factores que más preocupa a la sociedad actual, debido 
principalmente al aumento del número de delincuentes y a que cada vez sean más los menores que 
cometen delitos entre los más comunes encontramos: Homicidio, plagio, robo agravado, secuestro 
exprés, violación, asaltos, vandalismo, entre otros. La delincuencia es cada vez más violenta, son 
comunes los robos a mano armada,  los delitos cometidos en contra de la propiedad son: Hurto, 
robo en domicilio, robo de vehículos. 
 
De acuerdo a estudios realizados se obtiene como resultado las causas por las que una persona se 
vuelve delincuente, los cuales se detallan a continuación: 
 
 Pérdida de valores éticos y morales. 
 La mala administración de los gobiernos. 
 Falta de aplicación de las leyes y corrupción de la Función Judicial. 
 La generalizada corrupción que se encuentra en todos los estratos sociales. 
 El factor socioeconómico, la pobreza, desempleo, subocupación, insatisfacción de 
necesidades básicas, falta de alimentación, vivienda, salud, educación entre otras. 
 
SEGURIDAD  CIUDADANA 
 
La seguridad ciudadana tiene al momento una especial preocupación por parte de los gobiernos de 
América Latina, entre ellos el del Ecuador, que atraviesa por un grave período de violencia social, 
que se expresa en forma de violencia delincuencial. Bandas grandes y pequeñas de  delincuentes 
asaltan, violan, secuestran y matan a  ciudadanos, creando una creciente angustia social, factores  
que justifican la creación de empresas de seguridad privada.
54
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Esto quiere decir que a medida que crecen los delitos en el país, aumenta la tendencia de 
conformación de compañías de seguridad privada; en otras palabras, el crecimiento del delito 
incide sobre el crecimiento de compañías de seguridad. En el caso de SEALARM CIA.LTDA., este 
factor de inseguridad representa una oportunidad de expansión hacia nuevos mercados 
insatisfechos. 
 
CUADRO No. 29 
DENUNCIAS REGISTRADAS EN LA POLICIA JUDICIAL A NIVEL REPUBLICA 
PERIODO: 2009, 2010, 2011. 2012 
 
  VALORES ABSOLUTOS VALORES RELATIVOS 
  2009 2010 2011 2012 TOTAL 2009/2010 2010/2011 2011/2012 
Robo Domicilio 10179 10587 11798 12273 44837 4% 11% 4% 
Robo a Persona 14221 15982 21041 25380 76624       
Robo a Bancos/Inst. 
Financiera 
63 47 60 40 210 
-34% 22% -50% 
Robo Carreteras 773 613 648 678 2712       
Robo Local Comercial 4753 4873 4903 4865 19394 3% 0,62% -0,78% 
Robo Vehículo 6018 5996 5843 4688 22545       
Robo Motocicleta 4838 4888 5109 5454 20289       
Robo Accesorios de 
Vehículo 
  4490 6978 7601 19069 
      
Robo Entidades Públicas     0 648 648       
Robo Entidades Privadas     0 618 618       
Robo Fabricas / Empresas     0 770 770       
Robo Instituciones 
Educativas 
    0 612 612 
      
Robo Bienes Interior  
Vehículo 
    0 2513 2513 
      
Tentativa de Robo     0 1340 1340       
Otros Robos 11585 6631 15754 8641 42611       
CONTRA LA  
PROPIEDAD 
52430 54107 72134 76121 254792 
    
Fuente: Dirección Nacional de  la Policía Judicial 
Elaboración: Autoras 
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De acuerdo  a la base de datos de la Dirección Nacional  de la Policía Judicial  (DNPJ) las 
denuncias registradas a nivel república  en  el  período  2009- 2012, por el tipo de delito  contra la 
propiedad han  aumentado, así tenemos, el robo a domicilio el crecimiento  relativo es de 4%, 11% 
y 4%.Robo local comercial el aumento también se mantiene de  3% y 1%. Lo que significa que los 
delitos contra la propiedad han aumentado progresivamente en el periodo 2009-2012 a pesar de las 
medidas de prevención por parte de las autoridades. 
 
La delincuencia  es uno de los temas que más preocupa a la sociedad actual, que a pesar de las 
medidas de prevención que han  hecho  las autoridades encargadas,  el problema social  persiste, 
afectando el bienestar familiar de los ecuatorianos. Desde otro punto de vista para  SEALARM 
CÍA. LTDA., este problema  que afecta a la seguridad ciudadana, es considerado como una 
oportunidad para  el continuo ofrecimiento de servicios de seguridad electrónica. 
 
Si bien es cierto que la  sensible reducción de la incidencia de cuatro de los siete delitos más 
comunes, en el 2012, genera cierta tranquilidad en la ciudadanía, pero esta situación no es motivo 
para que el Estado deje de tomar medidas correctivas a este factor de la delincuencia que afecta a la 
sociedad. 
 
2.2.2.3 Organismos de regulación y control 
 
La empresa SEALARM CÍA.LTDA.,  está sujeta al control de  la Superintendencia de Compañías 
que  es el organismo técnico y con autonomía administrativa, económica y financiera, que vigila y 
controla la organización, actividades, funcionamiento, disolución y liquidación de las compañías y 
otras entidades en las circunstancias  establecidas por la ley.   
 
Además la empresa por su objeto social está regulada por el Departamento de Control y 
Supervisión de las Organizaciones de Seguridad Privada (COSP) que es un Organismo 
Administrativo, Técnico - Operativo de la Policía, que se rige por el Reglamento Orgánico 
Funcional de la Inspectoría General y la Ley Orgánica de la Policía Nacional,  orgánicamente 
pertenece a la Inspectoría General de la Policía Nacional, como organismo central el Ministerio del 
Interior. 
55
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Realidad que significa una amenaza para la empresa SEALARM CIA.LTDA., por los constantes 
controles en sus operaciones y los cambios en la legislación y política fiscal, lo que implica gastos 
administrativos. Empresas de otra actividad económica no están sujetas a excesivos controles en 
cuanto a, administración, logística, operaciones y demás procesos que involucran un sinnúmero de 
trámites en el caso de no aprobar las inspecciones.  
  
Aspectos a  tener  muy presentes en el área gerencial  al momento de verificar que se cumplan 
todas las disposiciones establecidas por los organismos de control dentro de la organización, con 
una constante revisión de  las tareas y funciones  que se realizan,  conociendo cuales actividades se 
encuentran al margen de lo establecido y cuales requieren mayores controles. 
 
A pesar de existir varias leyes que regulan el comportamiento de las empresas de seguridad, no se 
ha podido evitar el crecimiento acelerado de las empresas ilegales que ofrecen equipos de mala 
calidad a precios más bajos, lo cual representa una amenaza que ocasiona inseguridad y mala 
imagen a nuestra institución al ser competencia desleal. 
 
Una vez realizado el estudio externo de  la empresa se obtienen los siguientes resultados en la 
investigación: 
 
En el análisis externo se han considerado varias oportunidades que SEALARM CIA. LTDA., debe 
aprovechar para fortalecer su presencia en el mercado, como el caso del crecimiento de la 
delincuencia motivado por la incompetencia de las autoridades en el campo delictivo para 
contrarrestar esta situación que ha llevado a los clientes a buscar métodos de protección y 
seguridad, dando lugar a tendencias de aceptación en el mercado creando oportunidades de 
expansión de la institución hacia estos mercados insatisfechos.  
 
Contar con una amplia gama de proveedores que le proporcionan equipos de  alta tecnología, 
calidad con respaldo y garantía del fabricante a precios accesibles es una gran oportunidad. 
 
Se identificaron ciertas amenazas que podrían afectar en un futuro la permanencia de  la institución 
en el mercado, entre las cuales se identificaron: la creación de nuevas empresas de seguridad 
motivadas por el constante crecimiento delincuencial, empresas ilegales que ofrecen equipos de 
mala calidad a precios más bajos.  
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El endurecimiento en la política fiscal y las excesivas restricciones a las importaciones generan 
inestabilidad de precios, escasez y especulación en cuanto a la adquisición de equipos de seguridad 
electrónica. Los cambios en la legislación de la seguridad privada afectan al normal desempeño de 
la institución al requerir más permisos y documentos que obstaculizan ejercer sus funciones con 
normalidad. 
 
2.3.  Matrices de Análisis Estratégico 
2.3.1 Cinco fuerzas de porter 
 
El modelo de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta de gestión que permite realizar un 
análisis externo de SEALRM CÍA. LTDA.,  a través del análisis del sector de seguridad electrónica 
y de este modo  diseñar estrategias  que permitan aprovechar  las  oportunidades  y hacer  frente a 
las  amenazas. 
56
 
 
A continuación se explica  cómo afecta cada una de las cinco fuerzas de la industria a la empresa. 
 
2.3.1.1 Poder de Negociación de los Clientes 
 
El poder de negociación de los clientes es una fuerza innata a cualquier tipo de servicio, que 
generalmente  está relacionada al precio, tipo de bien ofrecido, garantía, volumen de compra. Si 
algún comprador destaca por su alto nivel, podrá negociar con más poder, el mismo caso sucede 
cuando hay varios proveedores y el cliente cambia de proveedor, aunque su tamaño sea pequeño 
tiene mayor poder de negociación, ya que si no se convence fácilmente puede ir a una opción 
alternativa. 
 
En el caso de SEALARM CÍA. LTDA.,  si  existe poder de negociación de los clientes, 
indistintamente el tipo de  cliente que sea;  hogares,  almacenes, club, cooperativas,  centros 
médicos, colegios, restaurantes, instituciones públicas  etc., al tratarse de un servicio de instalación 
de equipos de seguridad electrónica y más  si la competencia representan grandes  empresas que 
ofrecen diversos servicios de seguridad que la empresa   no ofrece.  
Se debe recalcar que la empresa ya tiene establecidos kit promocionales con precios fijados como 
es el caso de alarma contra incendios, circuito cerrado de televisión, cercos eléctricos entre otros, 
estos precios están sujetos a variación de acuerdo al área donde serán instalados, ya que por los 
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metros adicionales de cobertura que el cliente solicita en los puntos de sus hogares, negocian de 
acuerdo a sus requerimientos, previa asesoría del técnico de la institución. 
 
2.3.1.2 Poder de Negociación de los Proveedores 
 
El “poder de negociación” se refiere a las  amenazas por  parte de los proveedores  a causa del  
poder de que éstos disponen,  por su grado de concentración, por la especificidad de los insumos 
que proveen, por el impacto de éstos insumos en el costo de la industria. 
 
El poder de negociación de los proveedores de SEALARM CÍA. LTDA., es fuerte  por las 
siguientes razones:  
 
 Los productos  que suministran son importantes  para el servicio de seguridad. 
 Costos cambiantes  de los  proveedores por los nuevos aranceles. 
 Los productos del grupo de proveedores están diferenciados. 
 Son  pocos los  distribuidores de productos electrónicos de seguridad  en el Ecuador. 
 
De acuerdo a este ambiente los proveedores de  la Institución  si tienen poder de negociación en la  
empresa, ya que la institución  necesita de  alarmas, adaptadores, detectores de humo, sirenas, 
cámaras  IP. Equipos que únicamente  tienen los  proveedores; ICO internacional, Tecno seguridad 
e Importadora Orbea.  Equipos que son indispensables  para ofrecer el servicio de instalación de 
implementos electrónicos  de seguridad. Son equipos importados, distribuidos en el país por esas 
empresas, quienes negocian a su favor  el precio, plazo de pago y garantía en los productos. 
 
2.3.1.3 Amenaza de  nuevos  entrantes 
 
El  riesgo de que  ingresen  nuevos competidores  depende de las barreas  actuales de entrada y 
también de  la  reacción  previsible  por  parte de las empresas existentes. 
 
Barreras de entrada  para la creación de empresas se seguridad: 
 
 Las  políticas  gubernamentales  son  una  barrera  para la entrada de nuevos 
competidores, pues  debe cumplir exigentes requisitos. 
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 La barrera de entrada más significativa es  la del posicionamiento de la marca, ya que, las 
empresas existentes  cuentan con un  mercado  ya definido, es decir,  están ya 
posicionadas en el mercado de seguridad. 
 
En  general  en el sector  de actividades de seguridad en el que se encuentra la empresa SEALRM 
CÍA. LTDA., si existen barreras de  entrada que  impiden el  ingreso de nuevos competidores,  
situación favorable  para la empresa  al  no seguir aumentando el número de  competidores,    
puesto que,  de todas  las  empresas de seguridad existentes  en el Ecuador , el 50%  están ubicadas 
en Quito, enfrentándose  a una competencia fuerte. 
 
2.3.1.4 Amenaza del ingreso de productos sustitutos 
 
Los productos sustitutos son aquellos que realizan las mismas funciones del producto en estudio, 
constituyen también una fuerza que determina el atractivo de la industria, ya que pueden 
reemplazar los productos y servicios que se ofrecen. Representan una seria amenaza para el sector 
si cubren las mismas necesidades a un precio menor, con rendimiento y calidad superior. 
 
Un producto sustituto  de SEALARM CÍA. LTDA., que se ha identificado en el sector de seguridad 
es el servicio de guardianía privada, pues es  seguridad  personal,  que permite a las empresas e 
industrias contratar guardias, puesto que  por sus actividades  económicas  necesitan de mayor  
seguridad. 
 
2.3.1.5  Rivalidad Entre Competidores 
 
La rivalidad entre los competidores es la fuerza más importante de las cinco fuerzas de Porter,  las 
estrategias  que sigue una empresa  tendrán  éxito  en la medida  en que ofrezca una ventaja 
competitiva  en  relación a  las estrategias  de las empresas rivales. 
 
Algunas características  de la rivalidad  de SEALARM CIA. LTDA.  Son: 
 
 Competidores numerosos. 
 Diferenciación del servicio. 
 Las capacitaciones son continuas. 
 Cubren  todos los segmentos de seguridad. 
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La competencia  ofrece  otros   segmentos de seguridad; seguridad física,  transporte de valores y 
continuas capacitaciones al personal para  hacer   más eficiente sus servicios. Actividades  con las 
que la empresa  no cuenta, que constituyen factores determinantes para los clientes  al momento de 
elegir  una  empresa que satisfaga sus necesidades  de seguridad. 
  
2.3.2  Cadena de valor de porter 
 
La clara definición y conocimiento de la cadena de valor es una herramienta de gestión, que 
permite realizar el análisis interno de una empresa, a través de la división de sus principales 
actividades generadoras de valor para el cliente.       
 
La cadena de valor ayuda  analizar actividades estratégicamente relevantes  para obtener alguna   
ventaja competitiva de la empresa. En el siguiente  análisis  identificaremos las actividades  de 
valor agregado y no agregado que facilitan  ofrecer  el servicio de instalación de equipos 
electrónicos  de seguridad  al cliente o usuario final, con el claro objetivo de  que la empresa 
SEALARM CIA. LTDA.,  desarrolle e integre sus  actividades  en forma menos costosa y mejor 
diferenciada.
57
   
 
ACTIVIDADES  PRIMARIAS 
 
Son aquellas actividades que están directamente relacionadas con la producción y comercialización 
del producto: logística interna, operaciones, logística externa, mercadotecnia,  ventas y servicios. 
 
La empresa SEALARM CÍA. LTDA.  No necesita buscar clientes, debido a sus clientes, precios, 
promociones y seriedad ante las negociaciones, son ellos  quienes se encargan de referirlos para 
con otros clientes. Otra forma de dar a conocer sus servicios  es por medio de su página web, en la 
cual el usuario  debe llenar  un formulario con sus datos para su posterior atención. 
 
El cliente se pone en contacto con la empresa  motivado por los servicios que brinda, el vendedor 
programa una cita para dar a conocer los equipos  de seguridad electrónica que ofrece y a solicitud 
del cliente realizar un estudio, evaluación y análisis de las  características y partes  más vulnerables 
del local o vivienda, donde se instalaran  los  dispositivos electrónicos. Esta actividad está a cargo 
de los técnicos.  
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La empresa  cuenta con   stock de materiales e insumos  pequeños como; (Alambres, cables, 
brocas, contactos, detectores, etc.). Pero no tiene a disposición inmediata;  alarmas, sistemas contra 
incendios, control de acceso que  son comprados  previo contratación del servicio.   
 
El vendedor es el encargado de la facturación y especificación del servicio; garantías y 
funcionamiento de equipos, procedimientos en caso de emergencia y cualquier eventualidad que 
pueda suceder. Aspectos que son explicados  antes y después de la contratación del servicio,  
evitando cualquier tipo de inconvenientes. 
 
ACTIVIDADES DE APOYO 
 
Son aquellas actividades que no están directamente relacionadas con la generación y 
comercialización del servicio, sino que más bien sirven de apoyo a las actividades primarias: 
compras, desarrollo tecnológico, administración del recurso humano y organización.
58
 
 
En este sentido la empresa utiliza un software especializado de última tecnología para  el servicio 
de monitoreo llamado Sistema operativo de disco que permite ofrecer un servicio moderno, además  
de contar con su página web  que le permite dar a conocer sus servicios siendo un medio directo de 
contacto con los clientes.  
 
En lo referente a la organización  se identifica falta de capacitaciones, motivación del personal para 
el desempeño de sus funciones. 
 
Con el análisis de la cadena de valor  de SEALARM  CIA. LTDA.,  se pudo  identificar los  
factores  críticos de éxitos, que sirven para competir en el mercado de seguridad. La falta de 
planificación en los procesos administrativos, contables y financieros también se pudo apreciar. 
Como conclusión se determinó que  la cadena de valor de la empresa le falta generar más valor 
para el consumidor y que debe buscar  nuevas tácticas que creen mayor valor. 
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GRÁFICO No. 28 
 
CADENA DE VALOR DE SEALARM CÍA LTDA 
 
Fuente: SELARM CÍA LTDA. Informes de gestión Quito, 2012. 
Elaboración: Autoras 
 
En el desarrollo de la cadena de valor de SEALARM CÍA LTDA se determinó que por la 
naturaleza de sus actividades de prestación del  servicio de monitoreo su cadena de valor no es muy 
representativa ya que en el proceso que permite prestar el servicio no requiere  realizar mayores 
actividades. 
 
2.3.3 ANÁLISIS FODA 
 
Una vez  realizado  el diagnostico situacional de  la empresa SEALARM CIA. LTDA., analizando 
los factores  internos  y externos,  considerando   todas las áreas concluimos que la empresa debe 
emplear  sus fortalezas, toda su capacidad  y habilidad  para aprovechar  las oportunidades, anular 
sus debilidades y contrarrestar las amenazas o minimizar su impacto en la empresa. . 
  
FORTALEZAS  
 
 Cuentan con página web para promocionarse. 
 
Contar con una página web le permite a la institución dar a conocer sus servicios, servicios y 
promociones a través de internet; lo que facilita que sus clientes se pongan en contacto con la 
institución y realicen cotizaciones. 
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 Fidelidad de clientes. 
 
El servicio que ofrece la empresa, sumado a su experiencia y prestigio en el mercado de seguridad 
electrónica, le ha permitido mantener satisfechos a sus clientes razón por la cual deciden 
permanecer con la institución. 
 
 Seriedad ante una negociación. 
 
SEALARM CÍA.LTDA., respeta lo establecido en las negociaciones con sus clientes, se mantiene 
el contrato entre las dos partes y se respeta lo estipulado. 
 
 Cartera diversificada de clientes. 
 
La institución tiene gran  acogida en varios sectores económicos tanto públicos como privados 
además del sector comercial, de servicios, producción, etc. Lo que le ha permitido contar con una 
cartera diversificada de clientes. 
 
 Créditos con proveedores 
 
Debido al volumen de compras que realiza oportunamente, sus proveedores le otorgan varios 
créditos y facilidades de pago, lo que les permite cancelar sus créditos de manera oportuna. 
 
 Competitividad de precios. 
 
Los precios de los equipos y del servicio que ofrece SEALARM  CIA. LTDA., son atractivos para 
sus clientes, por ser competitivos y accesibles con relación a los precios del mercado ya que están 
al alcance de los usuarios. 
 
 Calidad  y garantía en equipos. 
 
Los equipos que emplea la empresa en sus instalaciones son de origen americano y cuentan con 
respaldo y garantía del fabricante, lo que le permite a la institución contar con credibilidad ante sus 
clientes. 
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 Tecnología en equipos. 
 
La tecnología juega un papel importante para SEALARM CÍA. LTDA.,  ya que en el sector de 
seguridad electrónica lo equipos se actualizan de manera permanente, la institución se caracteriza 
por disponer de los mejores equipos tecnológicos para la instalación en los hogares y sectores que 
lo requieran. 
 
 Ambiente de trabajo adecuado. 
 
Los empleados a pesar de no tener la capacitación y motivación necesaria, practican valores de 
respeto, honestidad, solidaridad y mantiene buenas relaciones interpersonales con todos los 
compañeros de trabajo.  
 
 
OPORTUNIDADES 
 
 Crecimiento  del fenómeno  delincuencial. 
 
En los últimos años se puede evidenciar el incremento de las necesidades de seguridad motivadas 
por los altos índices delincuenciales, lo que obliga a los ciudadanos a buscar medidas de protección 
y seguridad en las empresas de monitoreo y seguridad electrónica. 
 
 Incompetencia de las autoridades en el campo delictivo. 
 
Debido a los altos índices delincuenciales que se manifiestan en: robos, secuestros exprés,  sicar 
iato, entre otros delitos que atentan contra la vida, honra y bienes de todas las personas y la 
incompetencia de las autoridades para contrarrestar esta situación; las personas se ven obligadas a 
contratar estos servicios de monitoreo. 
 
 Expansión a  mercados insatisfechos. 
 
En la actualidad las personas se sienten inseguras y se ven en la necesidad de adquirir algún tipo de 
protección, el sistema de alarma se puede considerar como uno de los métodos más seguros de 
protección de los hogares contra robos o delitos. Además utilizando otros métodos de seguridad 
que van en función de los requerimientos del cliente, lo que se convierte en una oportunidad de 
expansión para SEALARM CÍA. LTDA.,  hacia la demanda insatisfecha. 
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 Amplia gama de proveedores 
 
Contar con varios proveedores le permite a la institución abastecerse de los mejores equipos, para 
cubrir con la demanda de sus clientes, comparar precios en el mercado, y aprovechar ofertas y 
descuentos entre proveedores. La institución busca establecer convenios con nuevos proveedores 
que le otorguen créditos, ofertas favorables de acuerdo al volumen de compra, además de garantía 
en equipos. 
 
 Innovación tecnología. 
 
La tecnología evoluciona en forma permanente, este factor es una oportunidad para innovar y estar 
a la vanguardia en el mercado, ya que ofertar equipos tecnológicos y modernos resulta atractivo y 
de beneficio para sus clientes, generando mayor aceptación. 
 
 Tendencias favorables de aceptación en el mercado. 
 
En los últimos años se puede notar cómo ha evolucionado la forma de cometer actos delictivos, los 
altos índices delincuenciales hacen que sea necesario contratar un servicio de seguridad electrónica. 
Los ciudadanos buscan estar protegidos ante cualquier amenaza que atente contra su seguridad, es 
por ello que el servicio de seguridad y monitoreo tiene gran aceptación en el mercado. 
 
 Disminución de la tendencia inflacionaria 
 
La disminución de la inflación permite que la población tenga mejor poder adquisitivo, y de esta 
forma encontrarse en condiciones  para contratar los servicios de seguridad, además de lograr 
mayor crecimiento y mayor bienestar de la población. 
 
 
DEBILIDADES 
 
 No existe planificación. 
 
La institución no cuenta con misión, visión, objetivos, políticas y estrategias definidas que le den 
dirección a la empresa, y proporcionen una idea clara de lo que quiere alcanzar,  ocasionando   que 
el personal  no se sienta identificado con las metas institucionales en  corto, mediano  y largo plazo. 
 Falta capacitación y motivación del personal. 
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En toda organización es importante contar con un recurso humano motivado y capacitado para  
ofrecer un servicio de calidad a sus clientes, en el caso de SEALARM  CÍA. LTDA., se observa 
que el personal carece de motivación. 
 
 Falta de un plan de marketing que detalle acciones para alcanzar objetivos. 
 
La empresa no cuenta con un plan de marketing que permita diseñar estrategias comerciales que se 
deben implantar en la institución, para alcanzar un máximo beneficio.  
 
 Falta de investigación de mercado 
 
No realizan un estudio de mercado  para conocer nuevas tendencias y cambio en las necesidades de 
la población. Un estudio apropiado del nivel de satisfacción de los clientes  que  le  permita 
conocer  e identificar las acciones correctivas tendientes a mejorar el nivel de servicio. 
 
 Deserción del personal. 
 
En SEALARM  CÍA. LTDA., existe  deserción de personal debido a que la actividad de monitoreo 
es poco remunerada y demanda de un mayor esfuerzo para coordinar ideas y aplicar criterios para 
atender varias actividades en forma simultánea por parte de sus operadores, razón por la cual existe 
rotación de personal en esta área, lo cual es una debilidad para  la institución. 
 
 Mal asignación de funciones. 
 
Los empleados realizan  varias tareas  adicionales al  desempeño de las funciones delegadas, en 
algunos casos las funciones adicionales no están relacionadas  al área  a la que pertenece, es decir  
existe mala asignación de funciones. 
 
 Deficiente gestión de cobranzas 
 
La empresa tiene una cartera acumulada de años anteriores,  demostrando  que sus métodos de 
cobros son ineficientes, por la inexistencia de políticas. 
 
 
 Falta de definición de una estructura organizacional 
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La empresa no tiene definida una  estructura organizacional que  permita establecer un orden 
jerárquico,  que establezca una línea de autoridad y responsabilidad para cada área.  
 
 Falta de un plan de renovación vehicular 
 
La empresa no cuenta con las suficientes unidades vehiculares que le permitan desarrollar sus 
labores de forma eficiente, sin contar con que los inspectores trabajan con motos de su propiedad, 
la institución debe contar con unidades motorizadas propias. 
 
AMENAZAS 
 
 Inexistencia del servicio de guardianía privada. 
 
Existen empresas (bancos, cooperativas, industrias, etc.) que por su actividad económica prefieren 
contar  con guardias que les brinden mayor  seguridad. SELARM CÍA. LTDA, no puede competir 
con este tipo de empresas al no contar con  el servicio de guardias. 
 
 Creación de nuevas empresas de seguridad electrónica. 
 
Debido a los altos índices delincuenciales  se incrementa la demanda de seguridad, dando paso a la 
creación de nuevas empresas de seguridad electrónica que ofrecen, descuentos, promociones, 
capacitando a su personal, es decir son más competitivas. 
 
 Competencia desleal 
 
En el negocio de seguridad existe competencia desleal que afecta  a SEALARM CÍA. LTDA., 
puesto que ofrecen equipos de mala calidad a precios más bajos, afectando  la imagen de las 
empresas  que se dedican a este sector de seguridad. 
 
 Inestabilidad de precios 
 
La inestabilidad de precios afecta a los consumidores del servicio de vigilancia, ya que el 
incremento  sostenido de precios genera inflación y especulación en el mercado, es una clara 
consecuencia  para que  las ventas disminuyan. 
 Restricción a las importaciones  
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Las restricción  genera inestabilidad de precios, escases y especulación  en cuanto a la adquisición 
de equipos de seguridad electrónica, por cuanto esos equipos  son indispensables para ofrecer el 
servicio de monitoreo. 
 
 Cambios  en la legislación 
 
Los cambios en la legislación obligan a la empresa  a mejorar  los protocolos de funcionamiento de 
seguridad  para evitar multas e inactividad de la empresa. Puesto que está sujeta a controles 
trimestrales por parte de los organismos de regulación y control. 
 
Los cambios en la legislación y creación de políticas gubernamentales, además del endurecimiento 
de la política fiscal  pueden generar escasez y especulación  de los precios en los equipos sobre 
todo en los importados.  
 
 Escasez de equipos 
 
Debido a las restricciones en la importación de equipos, se produce escasez  de equipos y 
especulación de precios, situación que coloca en riesgo a SEALARM CIA. LTDA., ya que no le 
permitiría contar con los equipos necesarios para un normal desempeño en sus actividades. 
 
 Alto índice de riesgo país 
El índice de riesgo país es elevado en el Ecuador en comparación con países de América Latina, 
esta situación disminuye las posibilidades de inversión de varias empresas, al no contar con  la 
suficiente seguridad. 
 
2.3.4  Matrices de evaluación interna y externa  
 
Matriz de Evaluación de Factores Internos (EFI) 
  
Este instrumento permite formular estrategias resume y evalúa las fortalezas  y debilidades más 
importantes dentro de las áreas funcionales de un negocio y además ofrece una base para identificar 
y evaluar las relaciones entre dichas áreas. 
 
Procedimiento para elaborar la matriz: 
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1) Elaborar una lista de 5 a 10 fortalezas  y debilidades. 
 
2) Asignar una ponderación a cada factor donde; 
 Sin importancia            0.01 
 Muy importante           1.00 
 Suma total máxima      1.00 
 
3) Hacer una clasificación de 1 a 4 para indicar el impacto que cada variable representa 
donde: 
 Debilidad  importante      1 
 Debilidad menor              2 
 Fortaleza menor               3 
 Fortaleza importante       4   
 
4) Multiplicar la ponderación de cada variable con la calificación de cada factor. 
 
5) Sumar los resultados ponderados, si el resultado es mayor a 2.5 organización con fuerte 
posición interna, menos de 2.5 organización con debilidades  internas. 
 
A continuación podemos observar un esquema con cada matriz y su respectivo análisis. 
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MATRIZ EFI- EVALUACIÓN DEL FACTOR INTERNO 
    FACTORES INTERNOS CLAVES Ponderación Calificación Total 
FORTALEZAS       
Competitividad de precios 0,08 3 0,24 
Seriedad ante una negociación 0,01 3 0,03 
Fidelidad de clientes 0,08 4 0,32 
Tecnología en equipos 0,05 4 0,2 
Ambiente de trabajo adecuado 0,02 3 0,06 
Calidad y garantía en equipos 0,08 4 0,32 
Cartera diversificada de clientes 0,04 3 0,12 
Página web para promocionarse 0,07 4 0,28 
Créditos con proveedores 0,01 4 0,04 
DEBILIDADES     0 
Falta de capacitación y motivación 0,1 1 0,1 
Mal asignación de funciones 0,04 2 0,08 
Deserción de personal 0,09 2 0,18 
Falta de planificación 0,1 1 0,1 
Falta de un plan de marketing 0,08 1 0,08 
Deficiente gestión de cobranzas 0,05 2 0,1 
Falta de definición de estructura organizacional 0,02 2 0,04 
Falta de renovación de unidades vehiculares 0,05 1 0,05 
No se realiza investigación de mercado 0,03 2 0,06 
TOTAL 1   2,4 
(1) Debilidad importante; (2) Debilidad menor; (3) Fortaleza menor; (4) Fortaleza 
importante 
         
Fuente; Diagnostico situacional 
Elaboración: Autoras 
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Análisis de la matriz EFI - Evaluación del Factor Interno (fortalezas y debilidades) 
 
Luego de analizar la matriz de evaluación  de  factores  internos (EFI),  se puede encontrar que 
SEALARM  CÍA. LTDA., muestra debilidades importantes, que son: falta  de planificación, 
capacitación, motivación y desarrollo de un plan de marketing. En cuanto a las fortalezas se 
destacan las siguientes: disponen de página web, fidelidad de clientes, calidad y  garantía en 
equipos. El resultado del promedio de la matriz es menor a 2,40  lo que se traduce en una 
organización con debilidades  internas, para lo cual la planificación  buscará diseñar  ventajas 
competitivas  que permitan alcanzar los objetivos de la empresa. 
 
Matriz de evaluación de Factores Externos (EFE) 
 
Este instrumento permite formular estrategias resume y evalúa las amenazas  y oportunidades  más 
importantes dentro de las áreas funcionales de un negocio y además ofrece una base para identificar 
y evaluar las relaciones entre dichas áreas 
 
Procedimiento para elaborar la matriz: 
 
1)  Elaborar una lista de  5 a 10 amenazas y oportunidades. 
 
2)  Asignar una ponderación a cada factor donde; 
 Sin importancia                 0.01 
 Muy importante                 1.00 
 Suma  total máxima           1.00 
 
3)  Hacer una clasificación de 1 a 4 para indicar el impacto que cada variable representa, donde: 
 Amenaza importante          1 
 Amenaza menor                 2 
 Oportunidad menor            3 
 Oportunidad importante     4    
 
4)  Multiplicar la ponderación de cada variable con la calificación de cada factor. 
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5)  Sumar los resultados ponderados, si el resultado es mayor a 2,5  entra en el plano de las 
oportunidades competencia atractiva,  menos de 2,5  negocio poco atractivo entra en el plano 
de las amenazas. 
 
A continuación podemos observar un esquema con cada matriz y su respectivo análisis:  
 
MATRIZ DE EVALUACIÓN DEL FACTOR EXTERNO 
    FACTORES EXTERNOS CLAVES Ponderación Calificación Total 
OPORTUNIDADES       
Crecimiento del fenómeno delincuencial 0,1 4 0,4 
Expansión a nuevos mercados insatisfechos 0,06 4 0,24 
Amplia gama de proveedores 0,03 3 0,09 
Innovación tecnológica 0,1 4 0,4 
Tendencias favorables de aceptación en el mercado 0,09 4 0,36 
Incompetencia de las autoridades en el campo delictivo 0,02 4 0,08 
Disminución de la tendencia inflacionaria  0,03 3 0,09 
AMENAZAS     0 
Inexistencia del servicio de guardianía privada en Sealarm 
Cía. Ltda. 0,1 1 0,1 
Creación de nuevas empresas de seguridad 0,08 2 0,16 
Competencia desleal 0,08 2 0,16 
Inestabilidad de precios 0,06 1 0,06 
Restricción a las importaciones 0,06 2 0,12 
Cambios en la legislación 0,05 1 0,05 
Escasez de equipos 0,05 2 0,1 
Alto índice de riesgo país 0,04 2 0,08 
Estrictos controles de organismos de regulación 0,05 1 0,05 
TOTAL 1   2,54 
(1) Amenaza importante; (2) Amenaza menor; (3) 
Oportunidad menor ; (4) oportunidad importante       
 
Fuente; Diagnostico situacional 
Elaboración: Autoras 
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Análisis de la matriz EFE- Evaluación del Factor Externo (Oportunidades y Amenazas) 
 
Luego de analizar la matriz de evaluación de factores  externos  se puede encontrar que SEALARM  
CÍA. LTDA.,  se presenta en  el  plano de  las oportunidades, ya que presenta una calificación de 
2,54. Un factor a tomar en consideración es el crecimiento de la  delincuencia factor influyente en 
el mercado de Seguridad Electrónica,  la tecnología  en los equipos  que utiliza  la empresa es  
imprescindible,  por cuanto  se  abastece  de los mejores equipos de su proveedor principal  ICO 
Internacional, razones  para tener mayor  aceptación en el mercado. 
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FODA DE SEALARM CÍA LTDA 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
F1. Cuentan con página web para promocionarse D1. Falta de planificación 
F2. Fidelidad de clientes D2. Falta de capacitación y motivación del personal 
F3. Cartera diversificada de clientes D3. Falta de un plan de marketing 
F4. Créditos con proveedores D4. Deserción de personal 
F5. Competitividad de precios D5. Mal asignación de funciones 
F6. Calidad y garantía en equipos D6. Deficiente  gestión de cobranzas 
F7. Tecnología en equipos D7. Falta de renovación de las unidades vehiculares. 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
O1. Expansión a nuevos mercados insatisfechos A1. Creación de nuevas empresas de seguridad  
O2. Crecimiento del fenómeno delincuencial A2. Competencia desleal 
O3. Amplia gama de proveedores A3. Inestabilidad de precios 
O4. Innovación Tecnológica A4. Cambios en la legislación 
O5. Tendencias favorables de aceptación en el mercado A5. Inexistencia del servicio de guardianía privada en   Sealarm Cía. Ltda.    
1
4
7
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MATRIZ FODA  
  OPORTUNIDADES AMENAZAS 
SEALARM CÍA LTDA                  ((ESTRATEGIAS) 
O1 Expansión a nuevos mercados insatisfechos A1 Creación de nuevas empresas de seguridad electrónica 
O2 Crecimiento del fenómeno delincuencial A2 Competencia desleal 
O3 Amplia gama de proveedores A3 Inestabilidad de precios 
O4 Innovación Tecnológica A4 Cambios en la legislación 
O5 Tendencias favorables de aceptación en el mercado A5 Inexistencia del servicio de guardianía privada en   Sealarm Cía. Ltda. 
FORTALEZAS ESTRATEGIAS (Maxi - Maxi) ESTRATEGIAS  (Maxi - Mini) 
  FORTALEZAS -  OPORTUNIDADES FO FORTALEZAS - AMENAZAS FA 
F1 Cuentan con Pagina web para promocionarse 1.-Realizar  publicidad  periódica adecuada que permita brindar  
información necesaria de los productos y servicios que la empresa 
ofrece a través de la página web. F1, O1. 
1.- Diseñar un modelo de gestión por procesos que permita una proyección a 
corto, mediano y largo plazo.  F3, F4 A1, A2. 
F2 Fidelidad de clientes 2.-Realizar estudios de mercado que permita conocer las necesidades 
de los clientes con el fin de ofrecer  mejores servicios. F2, F3, O5, 
O2. 
2.-Proporcionar valor agregado  al cliente, en el servicio de seguridad 
electrónica, por medio de la implementación del servicio de guardias que 
permita diferenciarse de la competencia  F2,F3,A1,A2,A5 
F3 Cartera diversificada de clientes 3.-Realizar  convenios estratégicos  con los  proveedores para obtener 
mayores beneficios. 
F4, O3. 
3.- Aprovechar promociones y descuentos de los proveedores, para abastecerse  
de  equipos,  evitando la  escasez y especulación. F4, A3, A4. 
F4 Créditos con proveedores 4.- Crear nuevos planes y promociones de monitoreo, con innovación 
tecnológica, a precios accesibles, para mantener a sus clientes 
actuales F2, O4. 
4.- Realizar un servicio post venta que permita dar un seguimiento a los clientes 
para ofrecer un mejor servicio con efectividad. F3,F6,F7,A1,A2 
F5 Competitividad de precios 5.-Invertir en nuevos sistemas de seguridad  de alta calidad, para 
implementar tecnología actualizada F5,F6,F7, O1,O3,O4,O5. 5.-Analizar la implementación del servicio de guardias F2,F5,A1,A2,A5 
 
F6 Calidad en equipos 
F7 Tecnología en equipos 
   6.-Implementar nuevas líneas de equipos electrónicos para ofrecer planes 
atractivos.F6,F7,A1,A2,A5 
 
 
 
1
4
8
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SEALARM CÍA LTDA 
( ESTRATEGIAS) 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
O1 Expansión a nuevos mercados insatisfechos A1 Creación de nuevas empresas de seguridad electrónica 
O2 Crecimiento del fenómeno delincuencial A2 Competencia desleal 
O3 Amplia gama de proveedores A3 Inestabilidad de precios 
O4 Innovación Tecnológica A4 Cambios en la legislación 
O5 Tendencias favorables de aceptación en el mercado A5 Inexistencia del servicio de guardianía privada en   Sealarm Cía. 
Ltda. 
 
DEBILIDADES ESTRATEGIAS (Mini - Maxi) ESTRATEGIAS (Mini - Mini) 
  DEBILIDADES - OPORTUNIDADES DO DEBILIDADDES -  AMENAZAS DA 
D1 Falta de planificación 1.- Diseñar una planificación estratégica con el fin de mejorar  el 
direccionamiento de la institución. D1,O.1 1.-Desarrollo, capacitación e implementación del plan estratégico. 
 D1, A1, A2. 
D2 Falta de capacitación y motivación del personal 2.- Realizar planes de capacitación y motivación para  empleados, con 
temas enfocados al servicio al cliente, seguridad y resolución de 
problemas  D2, D4, O1. 
2.-Realizar un análisis de costos  de equipos, con el fin de mantener 
precios competitivos D1, A1, A2,A3 
D3 Falta de un plan de marketing 3.-Realizar un plan de marketing direccionado al incremento de 
clientes y de forma directa al aumento de  las ventas, a través de 
nuevas promociones  de servicio  e  innovación tecnológica. D3,O1 
O3, O4 
3.-Implementar políticas  de incentivos económicos para  empleados 
D2, D4, A1. 
D4 Deserción  de personal 4.- Contratar un especialista en  Talento Humano con el fin de mejorar 
el proceso de reclutamiento y selección de personal.   D2, D4,D5,O5, 
4.-Captar  nuevo grupo de compradores a través de campañas 
publicitarias D3, A3, A4,A5 
D5 Mal asignación de funciones 5.-Diseño de políticas de cobranza D6,O1,O5 5.-Diseño de un manual de funciones D5,A1,A5 
D6 Deficiente gestión de cobranzas 
 
 6.- Elaborar un plan de renovación vehicular a largo plazo, lo cual 
asegura que la empresa se mantenga operativa y competitiva D7, 
O1,O4,O5   
D7 Falta de renovación de las unidades vehiculares   
1
4
9
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MATRIZ DE PRIORIZACIÒN DE ESTRATEGIAS DE SEALARM CÍA LTDA. 
 
 
No ESTRATEGIAS 
IMPACTO 
ALTO MEDIO BAJO 
1 
Realizar publicidad periódica para brindar información de productos y 
servicios que ofrece a través de la página web.   
 3   
2 Realizar estudio de mercado para conocer necesidades de clientes.   3   
3 
Realizar convenios estratégicos con   proveedores para obtener mayores 
descuentos. 
5     
4 
Crear nuevos planes de monitoreo con innovación tecnológica para 
mantener a clientes actuales. 
  3   
5 
Invertir en nuevos sistemas de seguridad para implementar tecnología 
actualizada. 
  3   
6 Elaborar un plan de renovación vehicular a largo plazo. 5     
7 Diseñar una planificación estratégica  5     
8 Realizar planes de capacitación y motivación para empleados.  5     
9 Realizar un plan de marketing para el crecimiento de ventas. 5     
10 Contratación de un especialista en Talento Humano   3    
11 Diseño de políticas de crédito y cobranza.    3   
12 Diseñar un modelo de gestión por procesos. 5     
13 Proporcionar valor agregado en el servicio de seguridad electrónica     1 
14 
Aprovechar promociones y descuentos para abastecerse de mayor 
volumen de equipos. 
  3   
15 Realizar un servicio post venta que permita realizar seguimiento a clientes    3   
16 Analizar la implementación del servicio de guardias. 5     
17 
Implementar nueva línea de equipos electrónicos para ofrecer planes 
atractivos. 
  3   
18 Desarrollo, capacitación e implementación del plan estratégico 5     
19 Analizar costo de equipos para mantener precios competitivos.   3   
20 Implementar políticas de  incentivos económicos a empleados.   3    
21 Captar nuevo grupo de compradores a través de campañas publicitarias.   3   
22 Diseño de un manual de funciones. 5     
  
El puntaje de la matriz está dado en base a la prioridad 5(alto), 3 
(intermedio), y 1(bajo) 
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CAPITULO III 
DIRECCIONAMIENTO ESTRATÉGICO 
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3.1   MISIÓN 
 
Después de obtener el diagnóstico de SEALARM CIA LTDA., que del análisis FODA 
realizado,  se procede a elaborar el direccionamiento, es decir,   a partir de su situación  actual  se 
define  una proyección  de la empresa a un futuro de largo plazo.  
 
Consiste en definir el objetivo central de la empresa considerando valores y  actividad esencial a la 
que  va a dedicar su esfuerzo. Esta debe expresarse más en función del servicio que presta, antes 
que el producto que vende.  
 
“Somos una empresa dedicada a brindar seguridad a personas naturales y jurídicas, a través de la  
instalación,  mantenimiento, monitoreo,  reparación de equipos, dispositivos y sistemas de 
seguridad electrónica,  de manera ágil y personalizada con  productos  de calidad,  fortaleciendo 
nuestra presencia en el mercado con tecnología de vanguardia y trabajo en equipo”. 
 
3.2   VISIÓN 
 
Es una declaración propuesta de la  organización hacia un futuro de largo plazo, basada en los 
valores y convicciones de sus integrantes. 
 
A través de los elementos claves se ha procedido a determinar la siguiente visión:
59
 
 
“Ser líder en el mercado de seguridad;  implementación de dispositivos electrónicos y vigilancia 
personalizada  en la provincia de Pichincha, reconocida como una organización comprometida con 
la sociedad en un marco de honestidad y  desarrollo de su recurso humano, logrando una gestión 
efectiva, que le permita al país, y a la sociedad en general a alcanzar un alto nivel de desarrollo”. 
 
 
 
 
 
 
                                                     
59
 SALAZAR, Francis; “Gestión Estratégica de Negocios”, Pág. 113, México, 2008  
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ORGRANIGRAMA PROPUESTO PARA LA EMPRESA SEALARM CÍA. LTDA. 
 
SEALARM CÍA LTDA es una empresa especializada en brindar seguridad a través de la 
instalación, mantenimiento, monitoreo, reparación de equipos y sistemas de seguridad electrónica, 
tiene por objetivo lograr un crecimiento económico sostenido asegurando la continuidad de la 
empresa en el tiempo a través de la excelencia  en el servicio de seguridad. 
 
La institución no cuenta con una estructura definida ni aprobada oficialmente, por esta razón, se  
recomienda una estructura que permita una gestión proactiva, para realizar seguimiento, evaluación 
de los proyectos  propuestos y tomar  acciones de  corrección y mejoramiento. 
 
Contar con un organigrama permitirá conocer  la estructura de la organización, establecer orden, 
definir mejor las funciones de cada miembro,  facilita el trabajo en equipo y evita la duplicación de 
tareas, además unida a la planificación estratégica (misión, visión, valores y objetivos), sirve para 
llevar a la práctica los planes y obtener resultados  planteados  por SEALARM CÍA. LTDA. 
Tomando en cuenta que la empresa SEALARM CÍA. LTDA.,  no tiene un organigrama que 
permita conocer  los niveles jerárquicos que existen dentro de la institución, y en base a la 
planificación de los nuevos proyectos  que permitirán alcanzar el cumplimiento de los objetivos  
establecidos, se plantea el siguiente organigrama.  
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ORGANIGRAMA RECOMENDADO COMO PROPUESTA PARA LA EMPRESA  
SEALARM CÍA LTDA 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
El detalle de las funciones correspondientes a cada área y unidad, se definirán en el momento en 
que la empresa apruebe  esta estructura recomendada y decida su implantación. 
 
Principales actividades de cada unidad: 
 
La Gerencia tendrá a su cargo dirigir las actividades que  permitan alcanzar las metas propuestas 
por la organización, además de coordinar, supervisar y dictar   normas para el eficiente desarrollo 
de las actividades de la entidad. Está área tendrá el soporte de  la secretaría que se encargará de 
llevar todos los documentos de importancia, mantener ordenados los archivos, emisión de 
correspondencia entre otras labores. 
 
 
SECRETARÍA 
TÉCNICO 
MONITOREO 
GUARDIAS 
SEGURIDAD 
VENTAS 
RECAUDACIÓN 
BODEGA 
FINANCIERO 
ADMINISTRATIVO 
GERENCIA 
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El departamento técnico se encargará de realizar todas las reparaciones, instalaciones necesarias 
para el buen funcionamiento de los equipos de los usuarios y de la empresa en general, a través del 
servicio de mantenimiento.  El área de monitoreo se encargará de receptar las señales emitidas por 
la central de alarma,  e ingresarlas al sistema y su posterior verificación de acuerdo a la señal 
emitida. 
 
Los guardias  serán los encargados de ejercer la vigilancia y protección de bienes muebles e 
inmuebles, así como la protección de las personas que puedan encontrarse en los mismos, además 
de evitar la comisión de actos delictivos. 
 
El área de ventas debe fidelizar a los clientes  realizar seguimiento y control continuo de las 
actividades de venta, los miembros de la fuerza de ventas son los representantes de la empresa, el 
conocimiento en el área, la atención personalizada, así como su eficiencia  puede transmitir una 
buena imagen de la institución hacia sus clientes. Dentro del área de ventas se encuentra 
recaudaciones que se encargará de realizar los cobros además de  llevar un  control eficiente de las 
cuentas por cobrar. 
 
El área administrativa se encargará de la logística y del soporte a los procesos empresariales de las 
diferentes áreas, realizar planificación y control de presupuesto económico, para logar una 
distribución eficiente de los fondos, además de efectuar  compras.  Dentro de esta área se encuentra 
el área financiera contable  que se encarga de la administración general de los recursos económicos 
de la empresa, toma de decisiones de asignación de recursos en las diferentes áreas funcionales de 
la empresa, llevar los registros de contabilidad y sus respaldos. 
 
El área  de bodega se encargará de recibir materiales y suministros, almacenar,  resguardar los 
bienes y materiales en buenas condiciones de uso, despachar bienes y materiales, según las 
cantidades y especificaciones, mantener actualizados los registros de control de existencias de los 
bienes bajo su custodia. 
3.3  VALORES 
 
Son  características  morales que toda persona debe poseer, tienen una expresión de consenso 
social, son  componentes de la cultura organizacional e  inevitablemente se hace presente en toda 
organización.
60
 
 
                                                     
60
 CULTURAL S.A.; “Diccionario de Contabilidad y Finanzas”, Pág.  160, Madrid, 1999 
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 Ética 
 
Actuar  de manera correcta, tanto  a  nivel interno y externo de la 
empresa, para brindar alto grado de confiabilidad a los clientes 
 
 
 Honestidad 
 
Cada persona que forma parte de la empresa deberá tener un 
comportamiento ético en el cumplimiento de sus funciones y en el 
manejo de los recursos,, para generar confianza y seguridad  en  los 
servicios que  la institución  ofrece. 
 
 Lealtad  
 
 
El compromiso de SEALARM CÍA LTDA. En todo momento es 
mantener una línea de conducta adecuada que asegure fidelidad de 
sus clientes. 
 
 Equidad. 
 
 
Cada uno de los miembros de la organización será tratado en igualdad 
de condiciones, reconociendo su labor y procurando una remuneración 
acorde a sus actividades. 
 
 
 Seriedad. 
  
 
La empresa responderá al cliente ante cualquier eventualidad, 
respetando los acuerdos obtenidos en la negociación y cumpliendo a 
cabalidad con los compromisos adquiridos. 
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 Respeto 
 
Profesamos el respeto a nuestros clientes, empleados y todas las 
personas con las que  interactuamos, así como con el entorno y el 
medio ambiente. Respetamos las diferencias, somos tolerantes ante la 
diversidad  y actuamos en un  marco de principios y valores. 
 
 Responsabilidad 
 
 
Cumplir con las obligaciones adquiridas  con nuestros  clientes 
internos, externos, proveedores y la sociedad  en general; ofreciendo un 
servicio de calidad. 
 
 
3.4. OBJETIVOS  
 
Objetivos  Estratégicos 
 
 Lograr un crecimiento económico sostenido, asegurando la continuidad de la empresa en el 
tiempo. 
 
 Conseguir   la excelencia en el servicio de seguridad, con el fin de afianzar a los  clientes 
actuales y atraer nuevos clientes. 
 
 Alcanzar   un desarrollo organizacional sustentado en una cultura de calidad  bajo un 
modelo  de gestión por procesos. 
 Desarrollar un clima organizacional favorable al desarrollo humano. 
 
Objetivos Tácticos 
 
 Reducir costos e incrementar las ventas  de la empresa con el propósito de obtener mayor 
rentabilidad en las inversiones. 
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 Elevar el índice de liquidez, a fin de poder cubrir sin problemas sus deudas a corto plazo. 
 
 Mejorar en forma continua el servicio al cliente. 
 
 Corregir la vinculación de los clientes a la empresa. 
 
 Diseñar, documentar e implementar los procesos que se llevan en la empresa. 
 
 Motivar y capacitar al personal. 
 
3.5  POLITICAS 
 
3.5.1   Políticas Generales 
 
Son compromisos, guías y lineamientos que orientan a todos los trabajadores en cómo implementar 
la estrategia y alcanzar los objetivos empresariales y que todos sin excepción tienen que seguir.
61
 
 
 Todo el personal que  trabaje para SEALARM CIA LTDA., debe conocer sobre la Misión, 
Visión, Valores, Objetivos, Políticas. 
 
 La institución proporcionará los medios y recursos para que las actividades puedan ser 
ejecutadas de manera segura, preservando la integridad física y salud ocupacional de los 
trabajadores. 
 
 El personal deberá usar adecuadamente los instrumentos y materiales de trabajo, así como 
los equipos de protección individual en los casos que apliquen. 
 
 La calidad de nuestro trabajo debe ser el  punto más importante y está enfocado en la 
satisfacción del cliente. 
 
 Se realizarán encuestas semestralmente  a los clientes para medir el nivel de satisfacción. 
 
                                                     
61
 SALAZAR, Francis; “Gestión Estratégica de Negocios”, Pág. 120, México, 2008 
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 Mantener  reuniones constantes, a fin de considerar  planes  y programas, definir 
prioridades y plantear  soluciones, que beneficien el correcto desempeño de actividades. 
 
3.5.2 Políticas de ventas 
 
El marketing trata de identificar  las necesidades de las personas, procurando traducirlas a deseos 
concretos y estimulando esos deseos para que se transformen en demanda de productos y servicios. 
Los hábitos,  costumbres y las preferencias de los consumidores son muy importantes para diseñar 
una estrategia de venta, se refieren a las actitudes “fijas” que tienen las personas”.62  
 
 Cada vendedor  debe  visitar a sus clientes, con el fin de ofertar los diversos servicios de 
seguridad. 
 
 Los equipos de SEALARM CÍA LTDA están garantizados contra defectos de los 
mismos, pero no se responsabiliza en el caso de mal uso de los mismos 
 
 Los clientes pueden cancelar en efectivo, cheque o tarjeta de crédito, y se concederá 
descuento de acuerdo al tipo de cliente, monto de compra, etc. Todas  las proforma 
tienen un plazo de validez de 30 días. 
 
 Se realizan  ventas a crédito de acuerdo al monto de compra y tipo de cliente 
 
 Sealarm puede suspender el crédito y consecuentemente la entrega de los equipos 
solicitados, cuando lo crea conveniente por  incumplimiento del cliente en el pago de 
sus obligaciones.  
 
 La empresa pasará la cuenta de los clientes morosos  al área legal cuando tengan 
vencidos 4 pagos. 
 
3.5.3 Políticas de inventario y  bodega 
 
 Mantener actualizado y en estricto orden los inventarios de los equipos electrónicos de 
seguridad en el sistema. 
                                                     
62
 FRED, David. “Conceptos de Administración Estratégica”, Editorial Pearson, México, 1997  
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 El acceso a bodega debe ser restringido, únicamente a la persona encargada de dicha área, 
debe resguardar los equipos y materiales en buenas condiciones de uso. 
 
 Recibir los equipos, materiales y suministros, comprobando que correspondan las 
cantidades y especificaciones establecidas en la orden de compra. 
 
 Mantener continuidad en el abastecimiento de los equipos de acuerdo a los requerimientos. 
 
3.5.4 Políticas de Desarrollo Humano 
 
El éxito de una organización de ventas pasa por disponer de una buena política de remuneración 
acorde al mercado y a las necesidades del equipo. Toda dirección profesionalizada debe conseguir, 
con el mencionado plan, los mejores resultados de su gente, fidelidad hacia la compañía y contar 
con el mejor equipo humano. 
63
 
 
A continuación destacamos las principales políticas para conseguir los objetivos propuestos. 
 
 Todos los empleados serán evaluados  para  su contratación, de  acuerdo  a las capacidades 
y conocimientos según al área requerida. 
 
 Se capacitará en forma  permanente a todos los empleados de la empresa, en cada una de 
las áreas de trabajo, a través de programas de formación y uso de herramientas 
tecnológicas que permitan mejorar sus competencias. 
 
 Realizar charlas motivacionales a fin de que los empleados se encuentren capaces y 
dispuestos a adaptarse a nuevas situaciones en la organización. 
 Fomentar un ambiente  te trabajo, en armonía con todos los colaboradores, para el 
rendimiento personal y productividad de la empresa en general. 
 
 Se realizará incentivos salariales de acuerdo al cumplimiento de objetivos de cada área. 
 
 
                                                     
63
 GUBERN Fortuny ; “ Los Fundamentos  de la Dirección Comercial”, Madrid, 2000 
  
 
161 
 
3.5.5 Políticas del Departamento Contable y financiero 
 
 Se realizará anualmente un presupuesto unificado en el cual se detalle  los principales 
gastos que la empresa incurrirá. en el  período contable. 
 
 Se declarará en forma oportuna todos los impuestos generados por la actividad que 
desarrollan. 
 
 Los vendedores tendrán derecho a una comisión del 5% del equipo vendido que será 
cancelado en la segunda quincena del mes. 
 
 Los pagos a los empleados se realizarán en forma quincenal y por medio de transferencia 
bancaria. 
 
 Se pagará en forma oportuna los aportes patronales de los empleados al Instituto 
Ecuatoriano de Seguridad Social IESS. 
 
 Realizar los pagos a proveedores de acuerdo a los plazos establecidos en los créditos  que 
otorgan que van desde 30 a 40 días plazo.  Los pagos se realizarán los días jueves en el 
horario de 14h30 a 16h30. 
 
 Se actualizará  y controlará periódicamente la cartera vencida de clientes  y se informará al 
Gerente General  sobre las cuentas por cobrar  para que tome las respectivas acciones. 
 
 Los estados financieros deberán ser elaborados y presentados de forma oportuna, para la 
revisión  y toma de decisiones de la Gerencia. 
 
3.6    ESTRATEGIAS 
 
3.6.1 Estrategias a Corto Plazo 
 
 Realizar un plan de capacitación permanente para los empleados  a fin de ofrecer un 
servicio ágil, con respuestas inmediatas que cumpla con las expectativas de los clientes. 
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 Diseñar un modelo de gestión por procesos que permita una proyección a mediano y largo 
plazo. 
 
 Realizar un plan de selección y calificación de proveedores, en el que se analice y valore la 
cantidad, calidad y tiempo de entrega de las empresas abastecedoras de productos 
complementarios para mantenerse con mayor diferenciación de la competencia. 
 
 Mejorar el servicio al cliente. 
 
3.6.2   Estrategias a Mediano Plazo 
 
 Desarrollar un plan de marketing como herramienta estratégica para ser más competitivos 
en el mercado de seguridad, dando a conocer  todos los  beneficios  del servicio de 
seguridad que ofrece. 
 
 Implementación del servicio de  guardias de seguridad. 
  
3.6.3 Estrategias a Largo Plazo 
 
 Elaborar un plan de renovación vehicular y motorizada con el fin de asegurar que la 
empresa cumpla con los estándares de calidad en el servicio que ofrece a sus clientes a fin 
de  mantener la competitividad. 
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CUADRO No. 30 
MATRIZ DE MARCO LÓGICO DE SEALARM CÍA LTDA. 
RESUMEN NARRATIVO INDICADORES 
MEDIOS DE 
VERIFICACIÓN 
SUPUESTOS 
FIN       
 
Diseñar  el plan estratégico aplicado 
a la  empresa de seguridad 
electrónica. caso: “SEALARM” 
alarmas monitoreadas Cía. Ltda. 
 
A partir del primer  año de ejecución 
del Plan Estratégico la empresa 
Sealarm mejorará sus ingresos en un 
10% anual, durante la ejecución del 
plan. 
Estado Financieros  e 
indicadores financieros 
El nivel de desarrollo logrado por SEALARM 
CÍA. LTDA., se debe a la existencia de una 
adecuada herramienta de gestión, que permita 
realizar una correcta medición, evaluación y 
control de las actividades. 
PROPÓSITO       
Crecimiento financiero sostenible 
Incremento del nivel de ventas en 
10% en cada uno de los próximos 5 
años. 
Estado Financieros  e 
indicadores financieros 
 
El crecimiento sostenible de la empresa 
SEALARM CÍA. LTDA., se debe al desarrollo 
de nuevas estrategias. 
COMPONENTES       
1.-  Alarmas de seguridad 
A partir del primer  año de ejecución 
del Plan Estratégico la empresa 
SEALARM CÍA. LTDA  mejorará 
su utilidad  neta en un 10%  
Estado Financieros  e 
indicadores financieros 
La capacitación recibida por parte del  equipo  
consultor  a los empleados de la empresa 
SEALARM CÍA. LTDA  permite el 
cumplimiento de objetivos.    
1
6
3
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2.- Servicio de guardias. 
A partir de la implementación del 
servicio de guardias la empresa 
mejorara sus ingresos, 
incrementando su cartera de clientes. 
Estado Financieros  e 
indicadores financieros 
El desarrollo de políticas internas de la empresa, 
mejora la gestión  y aseguran el óptimo 
desempeño de los guardias.  
ACTIVIDADES PRESUPUESTO     
1.- Capacitación e implantación del 
plan estratégico. 
$ 1500  
Proformas, facturas, 
informe presupuestario, 
informes técnicos y 
proyectos 
Falta de financiamiento en los  plazos 
establecidos. 
2.- Diseño de un modelo de Gestión 
por  Procesos. 
$ 750  
3.-convenio estratégico con los 
proveedores.    
$ 235 
  
4.- Plan de Capacitación y 
Motivación. 
$ 2195 
  
5.-Plan de Marketing.   $ 3741  
6.-Implentación del servicio de 
Guardias. 
$ 37.563,51 
  TOTAL:                       $ 45.984,51                                                                               
   
Fuente: Empresa SEALARM 
Elaborado por: Autoras 
1
6
4
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3.7     PROYECTOS 
 
3.7.1     Proyectos a Corto Plazo 
 
PROYECTO No. 1  
 
Capacitación e  implementación del Plan Estratégico. 
 
ALCANCE 
 
La empresa SEALARM CÍA LTDA no cuenta con un plan estratégico que permita realizar un 
diagnóstico, análisis, reflexión para establecer objetivos y estrategias para aprovechar 
oportunidades de mercado. 
 
El diseño de esta propuesta se realizó  mediante un proceso participativo, integrado por los jefes 
inmediatos de cada área y la  gerencia, formando grupos de trabajo y exponiendo lo realizado por 
cada uno de ellos, manifestando sus ideas. La difusión del Plan Estratégico al personal de 
SEALARM CIA LTDA., es realizada por los jefes inmediatos, con el propósito de generar 
compromiso en cada uno de los trabajadores  de la organización. 
 
OBJETIVO GENERAL 
 
Desarrollar un programa de difusión, capacitación e implementación del plan estratégico, que 
permita lograr el compromiso de todos los integrantes de la empresa y desarrollar una cultura 
orientada al servicio, con un ambiente laboral adecuado. 
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Difundir el plan estratégico y capacitar a todo el personal de la empresa. 
 
 Supervisar el cumplimiento de la ejecución del plan estratégico. 
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INDICADORES DE GESTIÓN
 
 
Índice de Sociabilización = 
Número de participantes 
Número de personas de la empresa 
 
TIEMPO DE EJECUCIÓN 
 
4 meses 
 
RECURSOS 
 
 Recursos Humanos 
 Recursos Financieros 
 Recursos Tecnológicos 
 
RESPONSABLES 
 
 Gerente General 
 Especialista  del BSC 
 
Se contratará los servicios profesionales de un especialista en el Balanced Score Card que brinde 
asesoría a la empresa por el tiempo que dure la planificación estratégica. 
 
ACTIVIDADES Y PRESUPUESTO DEL PROYECTO 
 
N° ACTIVIDADES GENERALES VALOR 
1 Desarrollo del plan estratégico $1000,00 
2 Presentación a la junta directiva del Plan Estratégico $ 60,00 
3 Socialización del Plan.  
 
3.1 Establecer cronograma $ 50,00 
3.2 Establecer medios de difusión en la empresa $ 40,00 
4 Realizar talleres de Capacitación  $ 250.00 
5 Asignación del proyecto a cada unidad responsable  $ 100,00 
 
TOTAL $ 1500,00 
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Los costos de las diferentes actividades para el desarrollo, capacitación e implementación del plan 
estratégico se han considerado en base a proformas y cotizaciones en el mercado; es decir tendrá un 
costo total de $1500 incluido  valores de impresiones, copias, anillados, además de  otros gastos 
incurridos para la realización de cada actividad.  
 
La capacitación estará contenida por 4 talleres con una duración de 3 horas cada uno. 
 
CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
 
Difusión, capacitación e implantación del Plan 
Estratégico. 
2013 
JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE 
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 
1 Desarrollo del plan estratégico                                 
2 
Presentación a la junta directiva del Plan 
Estratégico 
    
      
                      
3 Socialización del Plan.                                  
3.1 Establecer cronograma                                 
3.2 
Establecer medios de difusión en la 
empresa 
        
    
      
      
        
4 Realizar talleres de Capacitación                                  
5 
Asignación del proyecto a cada unidad 
responsable  
          
          
            
 
 
PROYECTO No. 2  
 
Diseño de un modelo de gestión por procesos. 
 
ALCANCE 
 
De acuerdo al desarrollo de este proyecto se identificó en el diagnóstico, la ausencia de un modelo 
de gestión  identificable con la empresa, que permita  un cambio en la modalidad de trabajo por 
funciones o procesos  dentro de un documento guía que permita la actualización de conocimientos. 
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OBJETIVO GENERAL 
 
Establecer un  modelo de gestión por procesos, que le permita identificar, definir y documentar los 
procesos de la empresa, aumentar su competitividad  bajo principios de  mejora continua. 
 
OBJETIVOS  ESPECÍFICOS 
 
 Identificar procedimientos internos propios del negocio, operativos y de apoyo para 
establecer un sistema de información. 
 
 Disponer de un documento que guíe el cumplimiento eficiente y eficaz de todos los 
integrantes. 
 
 Definir una estructura organizativa de la empresa, en base a procesos. 
 
INDICADORES DE GESTIÓN 
 
Nivel de cumplimiento=  
Nro. de Objetivos y metas cumplidas 
Nro. de Objetivos y metas planteadas 
 
TIEMPO DE EJECUCIÓN   
 
2 meses 
 
RECURSOS 
 
 Recursos Humanos 
 Recursos Financieros 
 Recursos Tecnológicos 
 
RESPONSABLES 
 
 Gerente general. 
 Especialista  del BSC 
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ACTIVIDADES Y PRESUPUESTO DEL PROYECTO 
 
N° ACTIVIDADES GENERALES VALOR 
1 
Inducción y compromiso del personal hacia la modalidad de trabajo 
por procesos. 
$ 44,00  
2 Levantamiento de  los procesos en la empresa. (15 horas) $ 150,00  
3 
Análisis de los procesos y detección de posibilidades de mejora. (4 
horas) 
$ 30,00  
4 Diseño, documentación  y preparación de  procesos.  $ 50,00  
5 
Diseño del modelo de gestión por procesos y elaboración del 
manual. 
$ 300,00  
6 Aprobación del modelo de gestión por procesos. $ 10.00 
7 Implementación del modelo. (16 horas)  $ 100,00  
8 Seguimiento y evaluación. $ 76,00  
 
TOTAL $ 750,00  
 
 
De acuerdo a diferentes cotizaciones y proformas en el mercado se estableció que el presupuesto 
para el proyecto; Diseño de un modelo de gestión por procesos, es de $750, dividida en diferentes 
actividades para su consecución, considerando  impresiones y otros gastos incurridos para su 
realización.   
 
Diseño de un modelo de gestión por procesos. 
2013 
NOVIEMBRE DICIEMBRE 
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 
1 
Inducción y compromiso del personal hacia la 
modalidad de trabajo por procesos. 
  
  
            
2 
Levantamiento de  los procesos en la empresa. (15 
horas) 
    
      
      
3 
Análisis de los procesos y detección de posibilidades de 
mejora. (4 horas) 
          
    
  
4 Documentación  y preparación de  procesos.                  
5 
Diseño del modelo de gestión por procesos y 
elaboración del manual. 
          
  
    
6 Aprobación del modelo de gestión por procesos.                 
7 Implementación del modelo. (16 horas)                  
8 Seguimiento y evaluación.                 
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PROYECTO No. 3  
 
Convenio estratégico con los proveedores. 
 
ALCANCE 
 
De acuerdo a la implementación de los nuevos proyectos la empresa  planea  que su movimiento 
operativo tenga rotaciones diversas, para lo cual se debe establecer nuevas políticas de negociación. 
Negociar con ellos  para alcanzar mejores precios, condiciones, exclusividades  etc., es una garantía 
de mejora. 
 
La empresa cuenta con una amplia gama de proveedores, sin embargo estos tienen políticas de 
pago un tanto estrictas que no permiten  la posibilidad de una negociación  en cuanto al tiempo de 
pago, etc. Pero que dicho escenario puede cambiar gracias a los nuevos proyectos que inciden en la 
adquisición de más equipos de seguridad para satisfacer las necesidades de la nueva cartera de 
clientes.  
  
OBJETIVO GENERAL 
 
Mejorar las negociaciones con los proveedores para acceder a mayores beneficios. 
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Establecer convenios de adquisición, plazos de pago, garantía y descuentos. 
   
 Crear una política de fidelidad  entre los proveedores y empresa en base al cumplimiento 
de compromisos acordados.  
 
INDICADORES DE GESTIÓN 
 
Participación del Proveedor = 
Pedidos Entregados 
Pedidos Solicitados 
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TIEMPO DE EJECUCIÓN 
 
 4 meses 
 
RECURSOS 
 
 Recursos Humanos 
 Recursos Financieros 
 Recursos Tecnológicos 
 
RESPONSABLES 
 
 Gerente 
 Jefe financiero 
 
ACTIVIDADES Y PRESUPUESTO DEL PROYECTO 
 
N° ACTIVIDADES GENERALES VALOR 
1 
Investigación de mercado de proveedores y Análisis de la 
situación actual de cada uno de los proveedores. (40 horas) 
$ 114,00  
2 
Identificar los mayores problemas que se ha tenido en el último 
año con los proveedores. (3 horas) 
$ 9,00  
3 
Determinar  requisitos para obtener créditos con los 
proveedores. (20 horas) 
$ 57,00  
4 
Selección de los proveedores en función de las mejores ofertas 
para los convenios.(3 horas) 
$ 9,00  
5 
Realizar seguimiento y control de las adquisiciones  a los 
proveedores.( 16 horas) 
$ 46,00  
 
TOTAL $ 235,00  
 
 
Para el análisis de la situación actual de los proveedores se realizarán visitas a los mismos, además 
de la verificación de facturas, proformas, etc. 
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El valor del presupuesto se calculó en base a la hora de trabajo del responsable directo del 
proyecto, multiplicado por el número de horas empleadas en su realización, además de otros gastos 
incurridos para cada actividad. 
 
Generalmente se trabaja 22 días al mes,  con 8 horas diarias de labores, por lo tanto: 
$500/176= $2,84  valor  hora 
$2,84 * 40 horas =  $114 
$2,84 * 3 horas =       $9 
$2,84 * 3 horas =       $9 
$2,84 * 16 horas =  $46 
$2,84 * 20 horas =  $57 
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
 
Mejorar las negociaciones con los proveedores. 
2014 
MARZO ABRIL MAYO JUNIO 
S
1 
S
2 
S
3 
S
4 
S
1 
S
2 
S
3 
S
4 
S
1 
S
2 
S
3 
S
4 
S
1 
S
2 
S
3 
S
4 
1 
Investigación de mercado de proveedores y Análisis de la situación actual de cada uno de 
los proveedores. (40 horas) 
            
                    
2 
Identificar los mayores problemas que se ha tenido en el último año con los proveedores. 
(3 horas) 
  
 
        
                    
3 Determinar requisitos y características para cada proveedor.(20 horas)                                 
4 Selección de los proveedores en función de las mejores ofertas.(3 horas)         
 
                      
5 Realizar seguimiento y control de las adquisiciones  a los proveedores.( 16 horas)                                 
 
 
 
 
 
 
 
 
1
7
3
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3.7.2 Proyectos a Mediano Plazo 
 
PROYECTO No. 4 
 
1) Plan de Marketing 
 
ALCANCE 
 
Durante toda la trayectoria de la empresa nunca se ha elaborado un plan de marketing, que permita 
establecer estrategias comerciales acorde a las  actividades que realiza y de esta manera incursionar 
en nuevos mercados  y aumentar el nivel de ventas e ingresos. 
 
El plan de marketing analiza las oportunidades de mercado  y las amenazas futuras, evalúa las 
fortalezas  de la empresa y sus aspectos a mejorar, informa sobre el rol  de cada participante  en el 
logro de objetivos, además de generar direccionamiento y mantener la motivación del personal. 
 
OBJETIVO GENERAL 
 
Desarrollar un Plan de Marketing que permita difundir los productos y servicios, para obtener 
rentabilidad, logrando un posicionamiento  en el mercado de seguridad. 
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Incrementar el portafolio de clientes a través de la investigación de mercado 
 Incrementar las ventas y a su vez la utilidad. 
 Contar con un proceso de difusión y comunicación adecuado.(publicidad) 
 Lograr fidelidad por parte del cliente. 
 
INDICADORES DE GESTIÓN  
Rentabilidad Neta = 
   Utilidad Neta  
        Ventas 
 
Número de Clientes = 
Clientes Actuales 
Clientes Anteriores 
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TIEMPO DE EJECUCIÓN 
 
6 meses 
 
RECURSOS 
 
 Recursos Humanos 
 Recursos Financieros 
 Recursos Tecnológicos 
 
RESPONSABLES 
 
 Gerente General 
 Jefe Financiero 
 Especialista en Marketing 
 
Debido a la magnitud e importancia del proyecto de contratarán los servicios profesionales de un 
especialista en marketing por el tiempo de ejecución del proyecto. 
 
ACTIVIDADES Y PRESUPUESTO DEL PROYECTO 
N° ACTIVIDADES GENERALES VALOR 
1 
Levantamiento de  la información  sobre marketing en la empresa SEALARM 
CÍA. LTDA. (15 horas) 
$ 43,00 
2 Investigación de empresas  que realizan estudios de mercado.( 20 horas) $ 58,00 
3 Evaluación y Aprobación   de la empresa.( 8 horas)  $ 25,00 
4 Desarrollo del plan de Marketing $ 3.000,00 
4.1    Análisis situacional.   
4.2    Investigación de mercados.   
4.3    Objetivos estratégicos.   
4.4    Desarrollo del mix del marketing de la empresa.   
4.5    Realización de programas y presupuestos  del plan de marketing.   
4.6    Sistema de evaluación y control.   
5 Aprobación del plan de marketing a aplicar en la empresa.(11 horas) $ 35,00  
6 Capacitación  a directivos y empleados sobre el plan.(28 horas) $ 80,00  
7 Implementación y seguimiento del plan de marketing.  $ 500,00  
 
TOTAL $ 3.741,00  
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El  presupuesto para  el proyecto del plan de marketing  se estableció a base de proformas 
investigadas en el mercado, el cual fue de  $3.500,00 compuesto de diferentes actividades. Además 
de otras actividades para las cuales el responsable será el jefe financiero, su cálculo  es  en base a la 
hora de trabajo  multiplicado por el número de horas empleadas en su realización, además de otros 
gastos incurridos para cada actividad. 
 
$500/176= $2,84 multiplicado por cada hora establecida para cada actividad. 
$2,84*15= $43
 
$2,84*20= $58 
$2,84*8= $25 
$2,84*11= $35 
$2,84*28=$80 
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          CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
Plan de Marketing 
2014 
ENERO FEBREO MARZO ABRIL MAYO JUNIO 
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 
1 
Levantamiento de  la información  sobre 
marketing en la empresa SEALARM CÍA. 
LTDA. (15 horas) 
                                                
2 
Investigación de empresas  que realizan 
estudios de mercado.( 20 horas)   
                                              
3 
Evaluación y Aprobación   de la empresa.( 8 
horas)  
    
    
                                        
4 Desarrollo del plan de Marketing                                                 
4.1    Análisis situacional.                                                 
4.2    Investigación de mercados.                                                 
4.3    Objetivos estratégicos.                                                 
4.4 
   Desarrollo del mix del marketing de la 
empresa. 
                
  
  
  
            
  
            
4.5 
   Realización de programas y presupuestos  del 
plan de marketing. 
                      
                          
4.6    Sistema de evaluación y control.                                                 
5 
Aprobación del plan de marketing a aplicar en 
la empresa.(11 horas)                         
    
                    
6 
Capacitación  a directivos y empleados sobre el 
plan.(28 horas)                             
    
                
7 
Implementación y seguimiento del plan de 
marketing. (90 horas)                                 
              
  
1
7
7
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PROYECTO No. 5 
 
2) Implementación del Servicio de  Guardias 
 
ALCANCE 
 
Sealarm no cuenta con el servicio de guardias de seguridad, razón por la cual se encuentra en 
desventaja ante otras empresas de seguridad que ofrecen múltiples servicios cumpliendo todas las 
expectativas de sus clientes. Es por ello que se propone la implementación del servicio de guardias 
que le permitirá a SEALARM CÍA LTDA. mejorar el nivel de competitividad y posicionamiento 
en el mercado.  
 
El talento humano es el elemento fundamental en cualquier organización, ya que el manejo 
adecuado del personal permite mantener a la organización productiva, eficiente y eficaz. 
 
OBJETIVO GENERAL 
 
Implementar el servicio de guardias de seguridad con el fin de mejorar la competitividad del  
servicio de vigilancia. 
 
OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 
 Mejorar  el sistema de seguridad  que la empresa SEALARM CIA LTDA  proporciona. 
 Ampliar la cobertura de seguridad hacia otros mercados. 
 
INDICADORES DE GESTIÓN 
 
Número de guardias contratados  
 
TIEMPO DE EJECUCIÓN 
 
5 meses 
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RECURSOS 
 
 Recursos Humanos 
 Recursos Financieros 
 Recursos Tecnológicos 
 
RESPONSABLES 
 
 Especialista en  plan de marketing 
 Jefe Financiero 
 Especialista en talento humano 
 
ACTIVIDADES Y PRESUPUESTO DEL PROYECTO 
 
No. ACTIVIDADES GENERALES VALOR 
1 Estudio de mercado para la implementación del servicio de guardias $ 80,00  
2 Investigación de requisitos y permisos necesarios. (18 horas) $ 50,00  
3 Verificación de disponibilidad de recursos  financieros. (3 horas) $ 9,00  
4 Elaboración de la propuesta y presupuesto. (Total inversión)  $37.374,51 
4.1 Activos fijos $21.020,16 
4.2 Capital de trabajo $16.354,35 
5 Presentación,  Aprobación y Autorización de la propuesta  $ 50.00    
 
TOTAL $ 37.563, 51  
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
Implementación del Servicio de  Guardias 
2014 
MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEM 
S
1 
S
2 
S
3 
S
4 
S
1 
S
2 
S
3 
S
4 
S
1 
S
2 
S
3 
S
4 
S
1 
S
2 
S
3 
S
4 
S
1 
S
2 
S
3 
S
4 
1 
Estudio de mercado para la 
implementación del servicio de guardias 
                                        
2 
Investigación de requisitos y permisos 
necesarios. (18 horas) 
                                        
3 
Verificación de disponibilidad de 
recursos  financieros. (3 horas) 
                                        
4 
Elaboración de la propuesta y 
presupuesto.  
                                        
4.1 Activos fijos                                         
4.2 Capital de trabajo                                         
5 
Presentación, Aprobación y 
Autorización de la propuesta  
                                        
 
 
3.7.3 Proyecto a largo plazo 
 
PROYECTO No. 6 
 
Plan de Capacitación y  motivación  
 
ALCANCE 
 
Todo plan de modernización de las empresas, debe sustentarse en una alta inversión en el talento 
humano. La capacitación sirve para el  desarrollo de las  habilidades, destrezas y competencias  del 
personal. En la actualidad  la empresa no realiza ningún tipo de capacitación, causando  
desmotivación en el personal.  
 
La capacitación  permitirá a la empresa  proporcionar valor agregado al servicio,  reflejándose en el 
mejoramiento de los índices de eficiencia, eficacia y efectividad en el trabajo, incrementando la 
satisfacción del personal, reduciendo deserción del mismo, etc. 
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OBJETIVO GENERAL 
 
Mejorar las competencias del talento humano de la empresa, para ofrecer respuestas inmediatas a 
los clientes, es decir, un servicio ágil y oportuno. 
  
OBJETIVO ESPECÍFICO 
 
 Determinar necesidades de capacitación 
 Desarrollar cursos, seminarios de capacitación, según sus necesidades. 
 
INDICADORES DE GESTIÓN 
Nivel de Capacitación   = 
# Empleados capacitados 
         #   de empleados 
 
TIEMPO DE EJECUCIÓN 
3 meses 
RECURSOS 
 Recursos Humanos 
 Recursos Financieros 
 
RESPONSABLES 
 
Especialista de Talento Humano 
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ACTIVIDADES Y PRESUPUESTO DEL PROYECTO 
 
N° ACTIVIDADES VALOR 
1 
Investigación de necesidades de capacitación  por  medio de evaluaciones a 
empleados.(20 horas) 
$ 74,00  
2 Formular el plan de capacitación,  motivación  (8 horas) $ 30,00  
3 Investigación de costo  de capacitación y motivación. (incluye 2 módulos) $ 2.000,00  
4 Evaluación  de empresas de capacitación. ( 4 horas) $ 15,00  
5 Aprobación y desarrollo de planes de capacitación.(2 horas) $ 8,00  
6 Definir cronograma de capacitación y motivación.( 3 horas) $ 12,00  
7 Evaluación de los conocimientos  adquiridos.(15 horas)  $ 56,00  
 
TOTAL $ 2.195,00  
 
 
Los valores considerados para cada actividad del plan de capacitación provienen de investigación 
propia, en la cual  el costo de capacitación es de $2000,  valor que incluye dos módulos que los 
empleados deben cumplir, además de otros gastos de impresiones, copias, anillados e imprevistos. 
 
El responsable de esta actividad es el especialista de Talento Humano que será contratado a 
principios del año 2014, es decir pasa a formar parte de la nómina de la empresa. Por tal motivo  el 
valor hora empleado en las diferentes actividades es el siguiente.   
 
$650/176= 3,69 la hora. 
$3,69*20=   $74 
$3,69*8 =    $30 
$3,69*4 =    $15 
$3,69*2 =     $8 
$3,69*3 =   $12 
$3,69*15=  $56 
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CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
 
Plan de Capacitación al Personal 
2015 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO 
S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 S4 
1 
Investigación de necesidades de capacitación  por medio de 
evaluaciones a empleados.(20 horas) 
                                        
2 Formular el plan de capacitación,  motivación  (8 horas)                                         
3 
Investigación de costo  de capacitación y motivación. (incluye 2 
módulos) 
                                        
4 Evaluación  de empresas de capacitación. ( 4 horas)                                         
5 Aprobación y desarrollo de planes de capacitación.(2 horas)                                         
6 Definir cronograma de capacitación y motivación.( 3 horas)                                         
7 Evaluación de los conocimientos  adquiridos.(15 horas)                                          
 
 
La capacitación debe ser continua, puesto que  es un proceso de mejora continua que  genera  valor  agregado al servicio, 
 
 
 
1
8
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CONTROL 
 
El Gerente General de SEALARM CIA LTDA., así como cada uno de los responsables de los 
proyectos  estarán liderando la supervisión de los mismos. 
 
Se estimaran patrones estándares que podrán determinar desviaciones de los resultados de los 
proyectos, permitiéndose las correcciones inmediatas de los errores que se vayan  presentando y 
que afecten a la consecución de cada uno de los proyectos. 
 
3.8  PLANEACIÓN FINANCIERA 
 
Aplicaciones que las personas naturales o jurídicas dan a sus fondos, tanto propios como ajenos, y 
que se realiza con el ánimo de obtener una rentabilidad o beneficio futuro. 
 
Las decisiones de inversión son muy importantes pues implican la asignación de grandes sumas de 
dinero por un período de largo plazo, de esto dependerá el éxito o el fracaso de una organización. 
Las inversiones tienen relación directa para poner en marcha el proyecto, así como la forma en que 
se financiarían dichas inversiones. 
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 RESUMEN DE PROYECTOS 
 
  PROYECTOS RESPONSABLES RECURSOS PRESUPUESTO 
No A CORTO PLAZO       
1 
Desarrollo, Capacitación e implantación del plan 
estratégico 
Gerente General, Especialista de BSC Humano, Financiero y Tecnológico $ 1500 
2 Diseño de un modelo de gestión por procesos Gerente General, Especialista de BSC  Humano, Financiero y Tecnológico $ 750 
3 Convenios Estratégicos  con los proveedores Gerente General, Jefe Financiero Humano, Financiero y Tecnológico $ 235 
  A MEDIANO PLAZO     
 
4 Plan de Marketing Especialista de plan de  Marketing Humano, Financiero y Tecnológico $ 3741 
5 Implementación del servicio de guardias Gerente General, Especialista de Talento Humano Humano, Financiero y Tecnológico $37.563,51 
  
A LARGO PLAZO 
 
    
 
6 Plan de capacitación y motivación Especialista en talento humano Humano, Financiero y Tecnológico           $ 2195,00 
  TOTAL     $ 45.984,51                                                                              
 
1
8
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CLASIFICACIÓN DE LAS INVERSIONES 
1) ACTIVOS FIJOS. 
 
Conjunto de elementos patrimoniales adscritos a la sociedad de forma imprescindible para la propia 
actividad de la misma, se denominan también activos  tangibles. 
 
En los capítulos anteriores hemos establecido las bases; objetivos, estrategias y proyectos  para el 
cumplimiento de la misión y visión de la empresa SEALARM CÍA. LTDA., para lo cual se 
necesita de activos fijos tales como; vehículos, maquinaria y equipo,  equipo de computación, 
equipo de oficina y muebles y enseres, necesarios para la realización de los proyectos.    
 
 
2) CAPITAL DE TRABAJO 
 
Es aquel  que la empresa necesita para operar en un período de funcionamiento. Se puede decir que 
una empresa tiene un capital neto de trabajo cuando sus activos corrientes son mayores que sus 
pasivos a corto plazo, esto conlleva a que si una organización desea empezar alguna operación  
comercial o de producción debe manejar un mínimo de capital de trabajo que dependerá de la 
actividad a emprender.
64
 
 
3) INVERSIÓN TOTAL. 
 
La inversión está dada por los activos fijos y capital de trabajo, para el inicio de la ejecución del 
proyecto es necesario invertir  en Activos Fijos: 21.020,16 USD y en Capital de Trabajo: 16.354, 
35  USD, por lo tanto la inversión  para puesta en marcha del proyecto es de 37.374,51 USD, la 
misma que se encuentra financiada por recursos propios y de terceros.  
 
Para la puesta en marcha del proyecto de implementación del servicio de guardias de seguridad, 
necesitamos de activos fijos y capital de trabajo distribuido de la siguiente forma: 
 
 
 
 
 
                                                     
64
 NASSIR, Sapag, Chain, “Formulación y Evaluación de Proyectos”, Pág. 54, Ed. Mc Graw Hill, Bogotá, 
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 INVERSIÓN EN ACTIVOS FIJOS. 
 
CUADRO No.31 
VEHÍCULOS 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL 
Motos Unidad 4 2.200,00 8.800,00 
SUBTOTAL       8.800,00 
2% Imprevistos       176,00 
TOTAL       8.976,00 
 
Dentro del componente de vehículos se realizarla la adquisición de 4 motos que serán utilizadas 
para la movilización de los guardias de seguridad, con la planificación de diversos recorridos que 
de acuerdo al tipo de clientes se organizará. 
 
CUADRO No.32 
EQUIPOS DE COMPUTACIÓN. 
 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL 
Computadoras Unidad 3 750,00 2.250,00 
Impresora Multifunción Unidad 1 415,00 415,00 
SUBTOTAL       2.665,00 
2% Imprevistos       53,30 
TOTAL       2.718,30 
 
La empresa comprará 3 computadoras que serán utilizadas por el supervisor y demás personal con 
el objetivo de mejorar los procesos internos  y satisfacer las necesidades de los clientes.  
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CUADRO No.33 
MAQUINARIA Y EQUIPO. 
 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL 
Spray de seguridad Unidad 17 8,00 136,00 
Armas de seguridad Unidad 4 1.100,00 4.400,00 
Radios digitales portátiles Unidad 8 320,00 2.560,00 
Toletes Unidad 17 50,00 850,00 
SUBTOTAL       7.946,00 
2% Imprevistos       158,92 
TOTAL       8.104,92 
 
De acuerdo a las nuevas reformas de la ley de seguridad está prohibido las armas en los guardias, 
por lo cual se adquiere los toletes y spray, materiales indispensables y nectarios que facilitan el 
desempeño y ejecución de sus actividades, y las armas serán par casos exclusivos dentro de este 
proyecto.  
 
CUADRO No.34 
EQUIPOS DE OFICINA. 
 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL 
Teléfono Unidad 3 50,00 150,00 
Fax Unidad 1 110,00 110,00 
SUBTOTAL       260,00 
2% Imprevistos       5,20 
TOTAL       265,20 
 
Para la realización del proyecto de implementación de guardias de seguridad es necesario que el 
supervisor, gerente y demás personal administrativo dispongan de  teléfonos y fax, equipos  
necesarios para estar en contacto permanente con los clientes y demás. 
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CUADRO No.35 
MUEBLES Y ENSERES. 
 
CONCEPTO MEDIDA CANTIDAD V. UNITARIO V. TOTAL 
Escritorio Unidad 4 150,00 600,00 
Silla giratoria Unidad 4 68,00 272,00 
Archivador Unidad 1 65,00 65,00 
SUBTOTAL       937,00 
2% Imprevistos       18,74 
TOTAL       955,74 
 
Escritorios, sillas y archivador son bienes  imprescindibles para la ejecución de todas las 
actividades administrativas, por lo cual se realiza la adquisición de  estos bienes que permitirán el 
correcto cumplimiento de las mismas.       
 
CUADRO No.36 
TOTAL INVERSIÓN FIJA. 
 
COSTO TOTAL USD. 
Vehículos (motos) 8.976,00 
Equipo de computación 2.718,30 
Maquinaria y Equipo 8.104,92 
Equipos de Oficina 265,20 
Muebles y Enseres 955,74 
TOTAL ACTIVOS FIJOS 21.020,16 
 
En el desarrollo del proyecto de  guardias seguridad para la empresa SEALARM. CÍA. LTDA., se 
requerirá de activos fijos tales como; vehículos, radios portátiles, spray, armas, toletes, 
computadores, impresoras, teléfono, escritorios, sillas, bienes necesarios para el correcto 
funcionamiento del servicio, con el fin de certificar la calidad y satisfacción de los clientes. 
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CAPITAL DE TRABAJO. 
El Capital de Trabajo está presentado por el capital adicional, distinto de la inversión en activo fijo 
y diferido, con que hay que contar para que empiece a funcionar una empresa. Por lo tanto, el 
Capital de Trabajo está dado por los recursos que la empresa necesita para operar en un período de 
explotación determinado, es decir mensual y anual. Para tomar en consideración el cálculo del 
Capital de Trabajo en relación a este proyecto es necesario considerar el período inicial de 
producción, además se debe tomar en cuenta la fecha en que se recibirá el ingreso de divisas, de 
acuerdo a las condiciones de pago.   
 
El capital de trabajo se encuentra formado por los siguientes rubros: 
 
Materiales Directos.- Son aquellos que intervienen en el proceso productivo y terminan formando 
parte del servicio de seguridad y monitoreo; por  lo cual se comprará chalecos cinturones, 
uniformes y botas, materiales indispensables para la ejecución de las  labores de los guardias.  
 
CUADRO No.37 
MATERIALES DIRECTOS 
CONCEPTO Medida Cantidad Anual Valor  Individual (USD Total (USD) 
Chalecos Unidad 17 80,00 1.360,00 
Cinturones Unidad 17 35,00 595,00 
Uniformes  y  botas Unidad 17 90,00 1.530,00 
Subtotal       3.485,00 
2% Imprevistos       69,70 
Total        3.554,70 
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CUADRO No.38 
INSUMOS. 
   CONCEPTO MEDIDA Costo mensual 
Agua potable m3 4,00 
Luz Eléctrica Kilowatts 20,00 
Internet Banda Ancha megabytes 25,00 
Teléfono Minutos 35,00 
SUBTOTAL   84,00 
2% Imprevistos   1,68 
TOTAL   85,68 
 
Dentro de toda actividad económica es necesario de ciertos insumos que forman parte del producto 
final; es decir de luz, internet, teléfono, agua que  conforman egresos en la evaluación financiera 
del proyecto. 
  
SEGUROS 
Los seguros son un medio que sirven para cubrir riesgos o contingencias, por lo cual se ve la 
necesidad y la obligación de contratar el seguro para los guardias de seguridad quienes por su 
actividad están expuestos a mayores siniestros, las motos también  tendrán el SOAT que es un 
seguro exigido por ley para víctimas de accidente de tránsito y por último el equipo de 
computación y maquinaria  que  también tendrán un seguro en caso de algún siniestro, robo etc., 
evitando cualquier contingencia. 
CUADRO No.39 
    CONCEPTO VALOR INICIAL % SEGURO ANUAL 
Guardias.(Seguro especial)     600,00 
Vehículos (motos) 46 por cada motos, SOAT   192,00 
Equipo de computación 2.718,30 6,00% 163,10 
Maquinaria y Equipo 8.104,92 2,50% 202,62 
        
TOTAL     1.157,72 
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CUADRO No.40 
MANO DE OBRA DIRECTA 
CARGO 
Sueldo 
Básico 
No. 
Empleados 
Sueldo 
mensual 
HORAS 
EXTRAS 
TOTAL 
MENSUAL 
Aporte 
Patronal 
SECAP 
0,5% 
IECE 
0,5% 
Total 
Mensual 
Vacaciones 
Décimo cuarto 
sueldo 
Décimo tercer 
sueldo 
TOTAL 
Guardias 350,00 15 5.250,00 1744 6.994,00 779,83 34,97 34,97 7.843,77 218,75 4.079,83 7.843,77 106.267,61 
Total                                   106.267,61 
 
Mano de Obra Directa.- Se refiere al costo de la mano de obra de los trabajadores que participan en la transformación de los materiales en servicio utilizando 
sus manos, herramientas y equipos, es así que se empezará el proyecto, con la contratación de 15 guardias de seguridad. 
CUADRO No.41 
 
MANO DE OBRA INDIRECTA 
CARGO Sueldo Básico No. Empleados 
Sueldo mensual 
Aporte 
Patronal 
SECAP 
0,5% 
IECE 0,5% 
Total 
Mensual 
Vacaciones 
Décimo 
tercer 
sueldo 
Décimo 
cuarto 
sueldo 
Total 
Anual 
Supervisor 
 
650,00 
 
1,00 650 72,48 3,25 3,25 728,98 27,08 650 379,17 10532,93 
Subtotal                     10532,93 
2% Imprevistos                     210,66 
Total                     10743,58 
 
Mano de Obra Directa.- es la mano de obra consumida  en las áreas administrativas de la empresa que sirven  de apoyo  con la prestación del servicio.  
1
9
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GASTOS ADMINISTRATIVOS. 
Comprenden todos los desembolsos en que se incurre, como pagos correspondientes al personal 
administrativo, adquisición de materiales de oficina, etc. 
 
CUADRO No.42 
GASTOS  CANTIDAD 
VALOR 
MENSUAL VALOR ANUAL 
Sueldo del gerente general 1 895,30 10.743,58 
Arriendo de oficinas 1 500 6000 
Suministros de Oficina 7 sets 15 180 
Subtotal     16.923,58 
2% Imprevistos     338,47 
TOTAL     17.262,06 
 
 
GASTOS VENTAS. 
 
Son todos los gastos que tienen relación con la promoción y desarrollo de las ventas, por lo cual se 
contratará la publicidad en el internet que tiene un  costo de mantenimiento  mensual de 45 usd. 
 
CUADRO No.43 
GASTOS  VALOR MENSUAL VALOR ANUAL 
Publicidad y propaganda 45,00 540,00 
SUBTOTAL   540,00 
2% Imprevistos   10,80 
TOTAL COSTO VENTAS   550,80 
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CUADRO No.44 
CAPITAL DE TRABAJO 
  CONCEPTO VALOR MENSUAL USD. 
COSTOS DIRECTOS   
Materiales Directos 3.554,70 
Mano de Obra Directa 7843,77 
TOTAL 11.398,47 
COSTOS INDIRECTOS   
Mano de Obra Indirecta 728,98 
Insumos 85,68 
Gastos Administrativos 1.438,50 
Gasto de Ventas 45,00 
Gastos pre operacionales 1500,00 
Seguros 1157,72 
TOTAL 4.955,88 
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 16.354,35 
  
Con todos los antecedentes antes descritos se determinó que  el total de la inversión para el  primer 
mes de operaciones del proyecto del  servicio de guardias de seguridad, es el siguiente: 
 
CUADRO No.45 
TOTAL INVERSIÓN 
Activos Fijos 21.020,16 
Capital de trabajo 16.354,35 
Total  37.374,51 
 
 
FUENTES DE FINANCIAMIENTO. 
 
La mejor alternativa como fuente de financiamiento para este tipo de proyecto y tomando en cuenta 
que el monto de endeudamiento no es muy alto, se recomienda que se aplique un préstamo para 
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pequeñas empresas en una entidad bancaria de prestigio y calidad comprobados, como es  la 
Corporación financiera Nacional (CFN), estableciendo las siguientes condiciones de crédito. 
 
CONDICIONES DE CRÉDITO 
 
1. Monto 30.000,00      
2. Interés  12 %  anual             =  5.83 % semestral 
3. Plazo 5 años 13% CFN 
4.  Período de pago    Semestral              = 10 periodos   
5.  Forma de amortización    Dividendo Constante     
 
De las condiciones de crédito establecidas para el préstamo resulta lo siguiente: 
CUADRO No.46 
TABLA DE AMORTIZACIÓN DEL PRÉSTAMO EN LA CFN, 
TABLA DE AMORTIZACIÓN.         
PERIODO AMORTIZACIÓN INTERÉS DIVIDENDO SALDO 
0       30.000,00 
1 2.294,25 1.749,02 4.043,27 27.705,75 
2 2.428,01 1.615,26 4.043,27 25.277,74 
3 2.569,56 1.473,71 4.043,27 22.708,17 
4 2.719,37 1.323,90 4.043,27 19.988,80 
5 2.877,91 1.165,36 4.043,27 17.110,89 
6 3.045,70 997,57 4.043,27 14.065,19 
7 3.223,26 820,01 4.043,27 10.841,93 
8 3.411,18 632,09 4.043,27 7.430,75 
9 3.610,05 433,22 4.043,27 3.820,69 
10 3.820,52 222,75 4.043,27 0,17 
TOTALES 29.999,83 10.432,87 40.432,70   
 
ESTADO DE FUENTES Y USOS 
El administrador financiero tiene a su disposición una gran variedad de herramientas financieras 
que le permiten tomar decisiones, una de estas herramientas es la aplicación del estado de fuentes y 
usos, el cual permite definir cuál es la estructura financiera de la organización y determinar cómo 
se financia la empresa., es por ello que el financiamiento para el proyecto de  guardias de seguridad  
es así: 
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CUADRO No.47 
DETALLE DOLARES % 
FINANCIAMIENTO 
RECURSOS PROPIOS 
Activos fijos 21.020,16 56% 
20% 
 
7.374,51 Capital de trabajo 16.354,35 44% 
      RECURSOS DE TERCEROS 
      
80% 
 
30.000,00 
Total inversión 37.374,51 100% 100% 37.374,51 
 
DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS FIJOS 
La Depreciación no implica una salida de dinero efectivo de la empresa ya que es una cuenta de 
reserva para dar de baja un activo fijo y poder ser substituido por otro cuando haya cumplido la 
vida útil. 
CUADRO No.48 
ACTIVOS VALOR VIDA UTIL DEPRECIACIÓN  
ANUAL 
Vehículos (motos) 8.976,00 5 2.244,00 
Equipo de computación 2.718,30 3 906,01 
Maquinaria y Equipo 8.104,92 10 810,49 
(Spray de seguridad) 136,00 2 68,00 
                (Armas de seguridad) 4.400,00 10 440,00 
                (Radios portátiles) 2.560,00 5 512,00 
                (Toletes) 850,00 2 425,00 
Equipos de Oficina 265,20 10 26,52 
Muebles y Enseres 955,74 10 318,55 
TOTAL     5.750,57 
 
Con los rubros enunciados anteriormente se concluyó los siguientes costos y gastos para el servicio 
de  seguridad  en el primer año de operación: 
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CUADRO No.49 
COSTO DE SERVICIOS DE  SEGURIDAD 
PARA EL PRIMER AÑO (2014) 
RUBROS COSTOS 
  FIJOS  VARIABLES 
Materiales Directos   3.554,70 
Mano de Obra Directa   108.392,96 
Insumos   1.028,16 
Mano de Obra Indirecta 10.743,58   
Seguros 1.157,72   
Depreciación 5.750,57   
Subtotales 17.651,87 112.975,82 
Subtotal de Costo de Producción 130.627,69 
Gastos Administrativos 17.262,06   
Gastos Financieros 3.364,28   
Gastos Pre operacionales 1.500,00   
Gastos de Ventas 550,80   
Subtotal de Gastos 22.677,13   
 
Una vez que se suma todos los rubros y gastos necesarios para la ejecución del proyecto de 
implementación de guardias de seguridad se concluye un total de 22.677,13 para el primer año. 
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CUADRO No.50 
COSTOS DE PRODUCCIÓN PROYECTADOS PARA LOS SIGUIENTES CINCO AÑOS 
AÑO 2013-2017 
RUBROS AÑOS 
  1 2 3 4 5 
Materiales Directos 3.554,70 3.779,71 4.018,97 4.273,37 4.543,87 
Mano de Obra Directa 108.392,96 115.254,23 122.549,83 130.307,23 138.555,68 
Insumos 1.028,16 1.093,24 1.162,44 1.236,03 1.314,27 
COSTOS VARIABLES 112.975,82 120.127,19 127.731,24 135.816,63 144.413,82 
Mano de Obra Indirecta 10.743,58 11.423,65 12.146,77 12.915,66 13.733,22 
Seguros 1157,72 1.231,00 1.308,93 1.391,78 1.479,88 
Depreciación 5.750,57 5.750,57 5.750,57 5.750,57 5.750,57 
COSTOS FIJOS 17.651,87 18.405,23 19.206,27 20.058,01 20.963,67 
Total Costo de Servicio de Vigilancia  130.627,69 138.532,42 146.937,51 155.874,64 165.377,49 
Gasto Administrativo 17.262,06 18.354,74 19.516,60 20.752,00 22.065,60 
Gasto de Ventas 550,80 585,67 622,74 662,16 704,07 
Gastos pre operacionales 1500,00 1.594,95 1.695,91 1.803,26 1.917,41 
Gasto Financiero 3.364,28 2.797,60 2.162,93 1.452,10 655,96 
Total gastos 22.677,13 23.332,96 23.998,18 24.669,52 25.343,05 
Costo total 153.304,82 161.865,38 170.935,69 180.544,16 190.720,54 
Para las proyecciones se ha considerado una tasa de crecimiento del sector  y  de inflación de  6,33%. 
 
1
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De igual manera se ha proyectado los ingresos que arrojará el proyecto de servicio de guardias de 
seguridad para los siguientes cinco años, los ingresos están alineados con diversos tipos de clientes que 
resultaran del estudio de plan de marketing. Para la proyección del precio del servicio de vigilancia se 
ha tomado en consideración la inflación de 4,16% + 4,84% que es la tasa de crecimiento meta del 
sector dando como resultado la proyección del 9%. 
CUADRO No.51 
PRESUPUESTO DE INGRESOS PROYECTADOS 
AÑOS: 2013 – 2017 
VENTAS 1 2 3 4 5 
Precio Servicio Mensual  de Vigilancia 900 981 1.069 1.165 1.270 
Total Ingresos 162.000,00 176.580,00 192.420,00 209.700,00 282.600,00 
 
Una vez proyectado los costos y gastos  así como los ingresos del proyecto de guardias de seguridad  
se organiza los siguientes estados financieros para la empresa SEALARM CÍA. LTDA. 
EMPRESA SEALARM CÍA. LTDA. 
 
ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL 
 
 
PERÍODO 2013 
  
ACTIVOS PASIVOS 
        
Activo Disponible   Pasivo a largo plazo   
Caja Bancos 16.354,35 Préstamo por pagar 30.000,00 
    TOTAL PASIVO 30.000,00 
Activo Fijo       
Vehículos (motos) 8.976,00 PATRIMONIO   
Equipo de computación 2.718,30 Capital Social 7.374,51 
Maquinaria y Equipo 8.104,92     
Equipos de Oficina 265,20     
Muebles y Enseres 955,74     
        
TOTAL ACTIVOS 37.374,51 
TOTAL PASIVO Y 
PATRIMONIO 37.374,51 
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CUADRO No.52 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
AÑOS: 2013 – 2017 
RUBROS AÑOS 
  1 2 3 4 5 
Ventas Netas 162.000,00 176.580,00 192.420,00 209.700,00 228.600,00 
- Costo de Producción 130.627,69 138.532,42 146.937,51 155.874,64 165.377,49 
 = UTILIDAD BRUTA 31.372,31 38.047,58 45.482,49 53.825,36 63.222,51 
- Gastos de Administración 17.262,06 18.354,74 19.516,60 20.752,00 22.065,60 
-Gastos de Ventas 550,80 585,67 622,74 662,16 704,07 
gastos pre operacionales 1.500,00 1.594,95 1.695,91 1.803,26 1.917,41 
 = UTILIDAD OPERACIONAL 13.559,45 19.107,18 25.343,16 32.411,20 40.452,83 
- Gastos Financieros 3.364,28 2.797,60 2.162,93 1.452,10 655,96 
 = UTILIDAD ANTES de PARTICIPACIÓN 10.195,18 16.309,57 23.180,23 30.959,11 39.796,87 
- 15% de Participación Trabajadores 1.529,28 2.446,44 3.477,03 4.643,87 5.969,53 
 = UTILIDAD ANTES de IMPUESTOS 8.665,90 13.863,14 19.703,19 26.315,24 33.827,34 
22% Impuesto a la Renta 1.906,50 3.049,89 4.334,70 5.789,35 7.442,01 
 = UTILIDAD NETA 6.759,40 10.813,25 15.368,49 20.525,89 26.385,32 
 
De acuerdo al Servicio de Rentas Internas el impuesto a la renta para el año 2013 es el 22%, medida que fue tomada por los cambios que implica la adopción 
de las Normas Internacionales de Información Financiera.
2
0
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Para la viabilidad técnica y financiera de los proyectos  es necesario estudiar la rentabilidad que 
presentará el proyecto en el caso de su aplicación. Los indicadores más utilizados  para analizar las 
inversiones  son: valor actual neto (VAN), tasa interna de retorno (TIR), periodo de recuperación 
descontado, razón costo beneficio etc., para lo cual se  determinará algunos componentes como  
flujo neto de fondos y tasa de descuento.  
CUADRO No.53 
FLUJO NETO DE FONDOS 
Años 
Inversión 
Inicial 
Utilidad 
neta Depreciación 
Gastos pre 
operacionales 
Flujo  Neto de 
fondos 
0 37.374,51         
1   6.759,40 5.750,57 1.500,00 14.009,97 
2   8.307,11 5.750,57 1.594,95 15.652,63 
3   10.714,23 5.750,57 1.695,91 18.160,71 
4   13.962,19 5.750,57 1.803,26 21.516,02 
5   16.838,12 5.750,57 1.917,41 24.506,10 
 
 
Los beneficios de la evaluación de proyectos permitirán determinar si es factible o no, es decir que 
por medios matemáticos, financieros facilitará analizar las proyecciones para la toma de decisiones, 
ya que permitirá  evitar posibles desviaciones y problemas a largo plazo. De esta manera se mide 
una mayor rentabilidad de los recursos al poner en marcha el proyecto. 
 
Para la obtención de  la tasa de descuento de 16.95%,  se consideró diferentes tasas: 
 
Tasa Pasiva 4,53 
Riesgo País  8,26 
Inflación 4,16 
Total 16,95% 
                                     
                                          
Fórmula  
     (   )   
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CUADRO No. 54 
CALCULO  DEL VALOR PRESENTE 
 
Período Flujo de  Efectivo Esperados Valor Presente 
 0 -37374,51   -37374,51 
1 14009,97 〖(1+0,1695)〗^(-1) 11979,45 
2 15652,63 〖(1+0,1695)〗^(-2) 11444,24 
3 18160,71 〖(1+0,1695)〗^(-3) 11353,56 
4 21516,02 〖(1+0,1695)〗^(-4) 11501,67 
5 24506,1 〖(1+0,1695)〗^(-5) 11201,42 
  
  57480,35 
  
  -37374,51 
  
VPN 20105,84 
 
VAN= 20105.84 USD 
TIR  =  36.22% 
 
CUADRO No. 55 
PPERÍODO DE RECUPERACIÓN DE LA INVERSIÓN DESCONTADO 
Período Flujo de Efectivo  FE 
Valor 
Presente 
 0 -37374,51     
 1 14009,97 〖(1+0,1695)〗^(-1) 11979,45 11979,45 
2 15652,63 〖(1+0,1695)〗^(-2) 11444,24 23423,69 
3 18160,71 〖(1+0,1695)〗^(-3) 11353,56 34777,25 
4 21516,02 〖(1+0,1695)〗^(-4) 11501,67 2597,26 
5 24506,1 〖(1+0,1695)〗^(-5) 11201,42   
     34777,25 - 37374,51 = 2597,26 /  11501,67  =  0,2258  *  12  = 2,70  
 
     
 Periodo de Recuperación Descontado = 3 años 2 meses 21 días 
Razón costo beneficio= 1.54 USD 
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VPN = 20105,8 
TIR    = 36,22% 
RCB  =  1,54 
 
Estos resultados demuestran la viabilidad del proyecto debido a la recuperación de  la inversión en 
tres años. El proyecto tiene un VAN positivo debido a que la tasa de rendimiento requerida es 
menor a la TIR lo que demuestra que generará un rendimiento mayor de lo necesario para 
reembolsar los fondos proporcionados maximizando el valor de la empresa.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
204 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO IV 
DISEÑO DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL  
PARA LA EMPRESA “SEALARM” CÍA LTDA 
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DISEÑO DEL CUADRO DE MANDO INTEGRAL  PARA LA EMPRESA “SEALARM” 
CIA LTDA. 
 
El Balanced Scoredcard  es un sistema de gestión que ayuda a las empresas a administrar mejor la 
creación de valor en el largo plazo. Busca realzar los inductores no financieros de creación de valor 
como son: las relaciones estratégicas con proveedores, los procesos internos críticos, los recursos 
humanos y los sistemas de información, entre otros.
65 
 
El cuadro de mando integral es un sistema de gestión para hacer seguimiento y ejecutar la 
estrategia a largo plazo. Utiliza un enfoque de medición que convierte los procesos de gestión y la 
visión de la empresa, en términos cuantitativos desde cuatro perspectivas: Las finanzas, los 
clientes, los procesos internos y la formación y crecimiento. Así mismo, permite a una 
organización tener la habilidad para movilizar y explotar sus activos intangibles o invisibles, 
creando indicadores medibles para realizar un seguimiento y evaluación constante de las metas 
propuestas. 
 
El desarrollo del tablero de comando para el control de ejecución de proyectos, necesita una base 
organizativa estructurada, que garantice una evaluación sistemática de un conjunto de indicadores, 
que permita realizar un diagnóstico  y así  tomar las decisiones en función de la estrategia definida 
para el proyecto. 
66
 
 
4.1. PERSPECTIVAS  DEL  CUADRO  DE MANDO INTEGRAL 
 
El diseño de las perspectivas: financiera, cliente, procesos internos, aprendizaje y crecimiento de un 
Cuadro de Mando Integral, hace referencia a la clasificación de los objetivos estratégicos obtenidos 
en el Capítulo 3. 
 
De esta manera, se llegó a determinar los objetivos alineados con cada perspectiva en el siguiente 
cuadro: 
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 KAPLAN, Robert; “Cuadro de Mando Integral”, Ediciones Gestión, España,2000 
66
 KAPLAN, R, NORTON, D, “ Cuadro de Mando Integral”, (The Balanced Scorecard), Ed. Gestión 2000, 
Barcelona, 2001 
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4.1.1  Perspectiva financiera 
 
En general, los indicadores financieros están basados en la contabilidad de la compañía, y muestran 
el pasado de la misma. El motivo se debe a que la contabilidad no es inmediata (al emitir un 
proveedor una factura, no se contabiliza automáticamente), sino que deben efectuarse cierres que 
aseguren la compilación y consistencia de la información.  
 
Además, la  perspectiva financiera  es aquella que está en la cúspide y está orientada a la 
generación de riqueza y valor, por lo tanto se trata de una perspectiva de resultados contables, 
presupuestarios, financieros y económicos.
67
 
 
Se ha generado los siguientes indicadores de gestión  
 
OBJETIVO  Aumentar la utilidad neta 
INDICADOR Margen de Utilidad Neta 
DESCRIPCIÓN 
Mide la proporción de la utilidad con 
respecto a los ingresos de un periodo 
CÁLCULO 
MUN = (Utilidad Neta) x 100 
Ingresos 
FRECUENCIA  DE MEDICIÓN Anual 
UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje 
FUENTE DE DATOS Estado de Resultados 
RESPONSABLE Jefe  Financiero 
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OBJETIVO  Mejorar la liquidez de la empresa 
INDICADOR Razón corriente 
DESCRIPCIÓN 
Por cada dólar que la empresa adeuda 
dispone de tantos dólares para pagar 
esa deuda. 
CÁLCULO 
RC  =  Activo Corriente 
         Pasivo corriente 
FRECUENCIA  DE MEDICIÓN Mensual 
UNIDAD DE MEDIDA Dólares 
FUENTE DE DATOS Balance General 
RESPONSABLE Jefe  Financiero 
 
 
4.1.2  Perspectiva cliente 
 
La Perspectiva de Clientes, como su nombre lo dice está enfocada a la parte más importante de una 
empresa, sus clientes; sin consumidores no existe ningún tipo de mercado. Por consiguiente, se 
deberán cubrir las necesidades de los compradores entre las que se encuentran los precios, la 
calidad del producto o servicio, tiempo, función, imagen y relación.
68
 Cabe mencionar que todas las 
perspectivas están unidas entre sí, esto significa que para cubrir las expectativas de los accionistas 
también se debe cubrir las de los consumidores para que compren y se genere una ganancia. 
Algunos indicadores de esta perspectiva son: Satisfacción de clientes, desviaciones en acuerdos de 
servicio, reclamos resueltos del total de reclamos, incorporación y retención de clientes.  
 
La perspectiva de clientes es aquella que está para responder a la voz del cliente y a las condiciones 
de los mercados. Por lo tanto la satisfacción del cliente estará en función del valor agregado que 
ofrezca en este caso la prestación del servicio. 
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 KAPLAN, R, NORTON, D; “ Cuadro de Mando Integral”, (The Balanced Scorecard), Ed. Gestión 2000, 
Barcelona, 2001 
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Del logro de los objetivos que se plantean en esta perspectiva dependerá la generación de ingresos, 
el objetivo principal que persigue la empresa es la obtención de mayor  cantidad de  clientes y la 
satisfacción de las expectativas de los mismos. 
 
 
OBJETIVO  Mejorar el Servicio al Cliente 
INDICADOR Realizar encuestas de satisfacción 
DESCRIPCIÓN Mide el nivel de satisfacción del cliente 
CALCULO 
Tiempo de garantía =    Rendimiento real      x 100 
                                   Rendimiento esperado 
FRECUENCIA  DE 
MEDICIÓN 
Anual 
UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje 
FUENTE DE DATOS Estado de resultados. 
RESPONSABLE Gerente General. 
 
 
OBJETIVO  Medir la fidelidad del cliente 
INDICADOR Número de clientes 
DESCRIPCIÓN Mide el nivel de fidelidad que tiene el cliente 
CALCULO 
   Nro. de clientes actuales      x 100 
   Nro. de clientes año base 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
Anual 
UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje 
FUENTE DE DATOS Estado de resultados 
RESPONSABLE Gerente General 
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4.1.3  Perspectiva de procesos internos 
 
Para alcanzar los objetivos de  se ha determinado que es necesario que la empresa SEALARM CÍA 
LTDA., realice sus procesos internos con excelencia, especialmente los procesos que conforman la 
cadena de valor  para el cliente. 
 
Es importante la determinación de esta perspectiva ya que la empresa establece que  procesos son 
los que se debe mejorar para cumplir eficientemente con el nivel de calidad; analiza la adecuación 
de los procesos internos de la empresa para  la obtención de la satisfacción del cliente seleccionado 
y del accionista. 
Intentando mejorar la calidad, reducir los tiempos de los ciclos, aumentar al máximo los resultados 
y reducir los costos de sus procesos. Los objetivos e indicadores para la perspectiva  del proceso 
interno se derivan de estrategias explicitas y de acuerdo a ello se establece lo siguiente.
69
 
 
 
OBJETIVO  
Verificar la eficiencia en los tiempos de respuesta,  para 
los  diferentes procesos que se realizan.   
INDICADOR Nro. de procesos que realiza la empresa   
DESCRIPCIÓN 
Diseñar y documentar los procesos que se llevan en la 
empresa 
CÁLCULO 
Tiempo estimado  de respuesta a los procesos    x 100 
Tiempo  real de respuesta a los procesos 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
Trimestral 
UNIDAD DE 
MEDIDA 
Porcentaje  
FUENTE DE 
DATOS 
Información  y medición de las actividades 
RESPONSABLE Analista de Procesos  
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OBJETIVO  Mejorar  la imagen  y calidad  del servicio. 
INDICADOR N° de unidades vehiculares y motorizadas adquiridas 
DESCRIPCIÓN Verificar las unidades que están en óptimas condiciones  
CÁLCULO 
Vehículos y motos adquiridas en menos de 1 año  
Unidades Totales 
FRECUENCIA DE 
MEDICIÓN 
Anual 
UNIDAD DE 
MEDIDA 
Unidad 
FUENTE DE 
DATOS 
Base de datos  vehicular y motorizada 
RESPONSABLE Gerente de Operaciones 
 
 
4.1.4  Perspectiva de aprendizaje y conocimiento 
 
La cuarta perspectiva del Cuadro de Mando Integral, la  de aprendizaje y conocimiento, identifica 
la infraestructura que la empresa  debe construir para crear una mejora y crecimiento a largo plazo.    
Esta perspectiva se basa en la formación y el crecimiento de una organización, que  proceden de 
tres fuentes principales: las personas, los sistemas, y los procedimientos de la organización.
70
 
 
En así, que el gerente debe poner  mayor atención en la perspectiva de aprendizaje y crecimiento, 
puesto que se debe llenar todos los vacíos que hayan en la empresa  en lo referente a recalificación 
de empleados, potenciar los sistemas y tecnologías de la información y coordinar los 
procedimientos de la organización, con el claro  objetivo de conseguir el desarrollo y crecimiento 
del talento humano,  tomando en cuenta las competencias de cada trabajador y los aspectos 
personales que están relacionados con su productividad y  permanencia en la empresa.  
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OBJETIVO  Mejorar las competencias del empleado  
INDICADOR Nro. de capacitaciones dadas a empleados 
DESCRIPCIÓN 
Mide los conocimientos, habilidades, 
pensamientos de los empleados en el 
trabajo. 
CÁLCULO 
Nro. de empleados Capacitados    x 100 
         Nro. total de empleados 
FRECUENCIA   
DE  MEDICIÓN 
Trimestral 
UNIDAD DE MEDIDA Porcentaje  
FUENTE DE DATOS Base de datos de empleados 
RESPONSABLE Jefe de Talento Humano 
 
 
OBJETIVO  Evaluar  la Satisfacción de los empleados 
INDICADOR Índice de satisfacción de empleados 
DESCRIPCIÓN 
Mide el grado de satisfacción de los 
empleados en su trabajo. 
CÁLCULO Encuesta de satisfacción a empleados 
 
FRECUENCIA    
DE  MEDICIÓN 
 
Semestral 
UNIDAD DE MEDIDA Rango de valoración. (1-5) 
FUENTE DE DATOS Empleados 
RESPONSABLE Jefe de Talento Humano 
 
 
 
 
 
 
  
 
212 
 
4.2 DISEÑO DEL TABLERO DE COMANDO 
 
El Cuadro de Mando Integral es una herramienta de gestión que permitirá a la empresa SEALARM 
CÍA LTDA., monitorear mediante indicadores, el cumplimiento de la estrategia desarrollada, a la 
vez que permite tomar decisiones rápidas y acertadas para alcanzar los objetivos. 
 
Las herramientas que utiliza el Tablero de Comando son las siguientes: 
 
 Matriz de Cuadro de Mando Integral 
 Software, para tener en tiempo real la información que permita a los miembros de la Alta 
Dirección la toma oportuna de decisiones. 
 
El cuadro de Mando Integral es un sistema de medición  que servirá a la empresa para administrar 
mejor la creación de valor a largo plazo. Busca realzar los indicadores no financieros de creación 
de valor como son: las relaciones estratégicas con los proveedores, los procesos internos críticos, el 
recurso humano, sistemas de información. 
 
Para este caso la empresa se encarga de buscar el software adecuado para la implementación de la 
matriz del Cuadro de Mando. 
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CUADRO No. 56 
 MATRIZ TABLERO DE COMANDO EMPRESA SEALARM CÍA. LTDA. 
     
PARÁMETROS DE SEMAFORIZACIÓN 
PERSPECTIVA OBJETIVOS  META INDICADOR 
ACCIONES 
ESTRATÉGICAS 
NIVEL DE 
CUMPLIMIENTO 
RANGOS  
FINANCIERA 
Mejorar los 
rendimientos 
Aumentar las 
ventas  en un 
10% 
Margen neto de 
utilidad = (utilidad 
neta/ventas netas)x 
100%  
Promocionar  nuevos 
servicios para incrementar 
las ventas 
Con la implementación de 
los proyectos  propuestos las 
ventas incrementaron a 
$239393,38, es decir un12% 
 
  
 
Optimo  90-100% 
CLIENTES 
Mejorar el servicio 
al cliente 
Lograr el 100% 
de satisfacción de 
clientes 
Fidelidad del Cliente  
Implementación del 
servicio de guardias 
De acuerdo a encuestas, se 
estableció el 80% de 
satisfacción de los clientes.  
 
  
Plan de incentivos a 
clientes 
Medio 60-89% 
Implementar un servicio 
post venta  
PROCESOS 
INTERNOS 
Eficiencia en los 
procesos. 
Llegar al 100%  
de eficiencia en 
los procesos 
(Tiempo estimado de 
respuesta a los 
procesos/ tiempo real 
de respuesta a los 
procesos)x 100 
Diseñar un modelo de 
Gestión por procesos 
Los tiempos de respuesta 
para los procesos es de 59% 
Bajo 0-59% 
  
 
 
APRENDIZAJE Y 
CONCIMEINTO 
Mejorar las 
satisfacción del 
empleado 
Llegar a 100% de 
empleados 
capacitados por 
áreas 
Índice de satisfacción 
de empleados 
Incentivos a empleados 
La calificación de los 
empleados según sus  
competencias, alcanzo al 
90%. 
 
  
 
Capacitación a empleados Optimo  90-100% 
       Fuente: SEALARM, “Informes de Gestión”, Quito, 2013 
       Elaboración: Autoras 
2
1
3
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GRAFICO No.29 CUADRO DE MANDO INTEGRAL PARA SEALARM CIA. LTDA.  
 
PERSPECTIVAS OBJETIVOS ESTRATÉGICOS PROYECTOS CP MP LP 
  
Lograr un crecimiento 
económico sostenido 
Implementación del 
servicio de guardias 
  X   
Plan de marketing   X   
Elevar el índice de liquidez, a fin 
de poder cubrir sin problemas 
sus deudas a corto plazo 
Mejorar las 
negociaciones con los 
proveedores 
X     
  
Mejorar en forma continua el 
servicio al cliente. Modelo de gestión por 
procesos 
X     
Lograr la fidelidad de los 
clientes 
  
Verificar la eficiencia en los 
tiempos de respuesta a los 
procesos 
Capacitación e 
implantación del plan 
estratégico 
X     
Mejorar  la imagen  y  calidad 
del servicio.   
Renovación vehicular     X 
  Mejorar las competencias de los  
empleados Plan de Capacitación y 
motivación 
X     
Satisfacción del  empleado 
 
FINANCIER
A 
CLIENTE 
PROCESOS 
INTERNOS 
CONOCIMIENT
O Y 
APRENDIZAJE 
MISION 
Somos una empresa 
dedicada a brindar 
seguridad a personas 
naturales y jurídicas, a 
través de la  instalación,  
mantenimiento, monitoreo,  
reparación de equipos, 
dispositivos y sistemas de 
seguridad electrónica,  de 
manera ágil y 
personalizada con  
productos  de calidad,  
fortaleciendo nuestra 
presencia en el mercado 
con tecnología de 
 en 
VALORES 
·Ética 
·Honestidad   
·Lealtad 
·Equidad 
·Responsabilidad 
·Seriedad 
·Respeto 
VISION 
Ser líder en el mercado 
de seguridad;  
implementación de 
dispositivos electrónicos 
y vigilancia 
personalizada  en la 
provincia de Pichincha,  
reconocida como una 
organización 
comprometida con la 
sociedad en un marco de 
honestidad y  desarrollo 
de su recurso humano, 
logrando una gestión 
efectiva, que le permita 
al país, y a la sociedad en 
general a alcanzar un alto 
nivel de desarrollo 
2
1
4
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El tablero de comando que se plantea se llevara a cabo por medio de un software para la empresa 
SEALARM CÌA LTDA. Denominado EXPERT BSC, es un software muy útil para definir la estrategia 
y dirección de las empresas en el corto y largo plazo, ofrece una visión integrada de los objetivos a 
partir de un método estructurado de selección de indicadores que mide el rendimiento de la empresa, 
tiene un costo de $1130 debido a que se debe comprar la licencia y la empresa fabricante es Datadec. 
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CAPITULO V 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
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5.1 CONCLUSIONES 
 
 SEALARM CIA. LTDA., es una empresa que busca su posicionamiento dentro del 
mercado de servicios de seguridad de la ciudad de Quito, sin embargo no ha formulado 
objetivos  ni estrategias  de crecimiento,  lo que ha conllevado a un una tasa participativa 
de mercado muy baja 
 
 En el análisis situacional de SEALARM CIA. LTDA se pudo observar que la compañía 
tiene una debilidad organizacional, ya que no cuenta con una  cultura de planificación, 
tiene un modelo de gestión reactivo y un sistema centralizado en la toma de decisiones. 
 
 En la actualidad  la empresa solo se enfoca en pocos segmentos de mercado, lo cual no le 
asegura una expansión hacia mercados potenciales, debido a que no realizan estudios de 
investigación de mercado que le permita conocer las nuevas tendencias. 
 
 SEALARM CIA.  LTDA. CIA. LTDA. Es una empresa que por la naturaleza de sus 
actividades tiene gran rotación de personal tanto en la parte administrativa como en la 
técnica, además de no contar con la capacitación y motivación necesaria, esto hace que la 
nómina de la compañía cambie constantemente 
 
 Los actuales clientes de SEALARM CÍA LTDA  presentan un alto porcentaje de 
satisfacción con respecto al servicio que reciben, sin embargo han manifestado su interés 
por recibir servicios alternativos que satisfagan todos sus requerimientos.  En la actualidad 
la empresa ofrece únicamente el servicio de monitoreo, lo que limita sus posibilidades de 
acceder a nuevos nichos de mercado, y encontrarse en las mismas condiciones para 
competir en el mercado, 
 
 Se identificó el factor clave de éxito que ha empleado la empresa para ubicarse en el 
mercado, el factor principal es el precio-valor competitivo, acompañado de la calidad 
tomando en consideración que SEALARM CÍA LTDA posee una considerable cartera de 
clientes. En comparación con otras empresas de seguridad, la institución no realiza un 
servicio post venta que le asegure mantener a sus clientes actuales. 
 
 El proyecto planteado es factible y rentable, debido a los cálculos establecidos en el estudio 
técnico y financiero, demostrando una eficiente utilización de los recursos generando 
  
 
218 
 
ganancias a partir del primer año de su implementación con la expectativa de llegar al 
mercado nacional. 
 
5.2  RECOMENDACIONES 
 
 Se recomienda la implementación del plan estratégico basado en el cuadro de mando 
integral para lo cual es primordial contar con una organización abierta al cambio, 
manteniendo claras las acciones a ejecutarse con el fin de alcanzar las metas propuestas en 
los objetivos estratégicos para el logro de la misión y visión. 
 
 Involucrar  al personal de SEALARM CÍA LTDA en  la planificación estratégica 
propuesta,  es clave para conseguir el compromiso que permita lograr  los cambios que se 
requieren, porque gracias a la participación en el proceso se llegará a alcanzar los objetivos 
estratégicos planteados. 
 
 Se deberá difundir en todos los niveles de la organización la visión, misión y estrategias, 
siendo importante asegurar la identificación y compromiso de todo el personal. La alta 
gerencia deberá proporcionar todos los recursos necesarios de tiempo, formación, 
capacitación para transformar las estrategias en acciones concretas.  
 
 La institución debe enfocarse en realizar estudios de mercado para investigar y profundizar 
los nichos de mercado, y conocer algunos antecedentes como; gustos, preferencias, 
necesidades y adquirir información sobre precios de mercado, clientes competencia directa 
e indirecta que le permita cubrir la demanda insatisfecha.  
 
 Capacitar  al  personal permanentemente con el fin de actualizar sus conocimientos con las 
nuevas técnicas y métodos de trabajo que garanticen eficiencia, productividad y en 
consecuencia las decisiones basadas en el plan estratégico para cumplir objetivos que crean 
valor a la empresa través del talento humano. 
 
 Implementar el servicio de guardias de seguridad, que le permita a la institución 
encontrarse en mejores condiciones de competir en el mercado al ofrecer un servicio 
alternativo, que brinde soluciones ágiles, además de ejercer la vigilancia y protección de 
bienes muebles e inmuebles, así como la protección de las personas que puedan 
encontrarse en los mismos, evitar la comisión de actos delictivos. 
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 Es importante que la institución recurra al endeudamiento a largo plazo para financiar 
nuevos proyectos que le aseguren continuar con su permanencia en el mercado de 
seguridad. 
 
 La institución debe mantener actualizada la base de clientes y realizar un seguimiento  para 
promover nuevos servicios post venta con el fin de lograr la consolidación de un servicio 
personalizado, que asegure la satisfacción del cliente. y por ende conocer las necesidades 
de los mismos, además de  proporcionar  valor agregado al servicio. 
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UNIVERSIDAD CENTRAL DEL ECUADOR 
FACULTAD DE CIENCIAS ECONÓMICAS 
ESCUELA DE ESTADÍSTICA Y FINANZAS 
 
Encuesta sobre: Satisfacción del cliente empresa “SEALARM CÍA LTDA” 
 
DESARROLLO DE LA ENCUESTA 
 
1.- ¿Cuánto tiempo lleva utilizando el servicio de Sealarm Cía Ltda? 
 
        Menos de tres meses      
        Entre tres y seis  meses   
        Entre seis meses y un año   
        Más de un año    
 
2.- ¿Cómo conoció a Sealarm Cía Ltda? 
TV 
Radio 
Internet   
Prensa o revistas  
Amigos o contactos   
 
3.- ¿Cuál es su grado de satisfacción con el servicio que recibe? 
Excelente   
Bueno   
Regular  
               Malo 
  
4.- ¿En relación con el trato y/o cortesía del personal, cómo lo calificaría? 
Excelente  
Bueno   
Se limita a sus funciones   
Malo 
 
 
 
 
v 
v 
v 
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5.- ¿Cómo calificaría usted el tiempo de respuesta en el servicio de monitoreo? 
         Excelente    
Bueno   
Regular  
Malo 
 
6.- ¿Está satisfecho con la calidad de los equipos que utilizan? 
Totalmente   
Parcialmente  
Tiene ciertas carencias  
No estoy satisfecho 
 
7.- ¿Cómo califica el soporte técnico recibido? 
Excelente  
Bueno  
Regular   
Malo  
8.- ¿Recomendaría el servicio de Sealarm  a otras personas? 
               Si                                 NNO   
 
9.- ¿Qué aspectos considera más valiosos del servicio que recibe?  
Precio    
Calidad   
Atención   
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LEY DE  VIGILANCIA Y SEGURIDAD PRIVADA 
La Asociación Nacional de empresas de Seguridad Integral (ANESI), fue la institución que 
presentó el proyecto de ley de Vigilancia y Seguridad Privada, el cual se promulgó por medio del  
Congreso Nacional, constituyéndose de una forma definitiva en el Marco Legal de funcionamiento 
de todas las empresas de seguridad en el país. 
Esta ley regula  las  actividades  relacionadas  con  la prestación  de servicios de vigilancia y 
seguridad a favor de personas  naturales y jurídicas,  bienes  muebles   e  inmuebles,  valores,  por 
parte de compañías de vigilancia y seguridad  privada  legalmente  reconocidas, analiza la 
constitución, contratación del personal, socios,  permisos de operaciones, autorización, registro, 
utilización,  y almacenamiento, además de  las  infracciones  y  sanciones  por  no  respetar   estos  
reglamentos; los más importantes se detallan a continuación: 
Art 7.-Constitución, Las compañías de vigilancia y seguridad privada se constituirán, bajo la 
especie de compañía de responsabilidad limitada, de acuerdo a la Ley de Compañías y la presente 
ley. 
Art 8.-Objeto Social, Las compañías de vigilancia y seguridad privada tendrán por objeto social la 
prestación de servicios de prevención del delito, vigilancia y seguridad a favor de personas 
naturales y jurídicas, instalaciones y bienes, depósito, custodia y transporte de valores; 
investigación; seguridad  en medios de transporte privado de personas naturales y jurídicas; 
instalación, mantenimiento y reparación de aparatos, dispositivos y sistemas de seguridad ;y, el uso 
y monitoreo de centrales para recepción, verificación y transmisión de señales de alarma  
Art 12.-Permiso de operación, Registrada la compañía en forma establecida, le corresponde al 
Ministerio del Interior, otorgar el correspondiente permiso de operación. 
Art 13.- Sujeción al Código de Trabajo, El personal de las compañías de vigilancia y seguridad 
privada, en sus relaciones laborales está sujeto a las disposiciones del Código de Trabajo. 
Art 19.-La Secretaría Nacional de Telecomunicaciones autorizará a las compañías de vigilancia y 
seguridad privada la utilización de equipos y frecuencias de radio comunicación; y, la 
Superintendencia de Telecomunicaciones realizará el control técnico de los mismos. La concesión 
de frecuencias se efectuará siempre y cuando no interfiera con las de la fuerza pública, de 
conformidad con lo establecido en la ley Especial de Comunicaciones. 
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El mercado de la seguridad se afianza 
 
Publicado el 07/Marzo/2012 | 00:00 
La inseguridad en el Ecuador es el titular de todos los días en los medios de comunicación. Sin 
embargo, en el otro lado de la moneda están las empresas que buscan atacar este frente y obtener 
ganancias por ello. 
Y es que la demanda, solo de sistemas de seguridad electrónica (alarmas, circuitos cerrados de 
televisión), se incrementó entre un 25% y 30% en el 2012 y se espera que crezca. Según Antalik 
Mora, subgerente comercial de The Alarm Depot, en Quito existe apenas un 30% de la población 
que tiene algún tipo de sistema de seguridad electrónica, por lo que habría todavía un mercado que 
atender. 
Los primeros sistemas de seguridad llegaron hace 40 años al Ecuador, según señaló Carlos 
Guarderas, presidente de CGB; sin embargo, recordó que en ese entonces los robos eran menores. 
Al momento, el desarrollo tecnológico permite brindar servicios de seguridad que el usuario puede 
manejar desde un computador en cualquier parte del planeta, sin importar si la cámara de seguridad 
que instaló está al otro lado del mundo. 
Esto es lo que se conoce como tecnología IP o aquella que utiliza el protocolo de internet para 
transmitir datos, voz y video a través de un solo cable, explicó Juan Pablo Vintimilla, director 
comercial de Satcom. Según la información del ejecutivo, al momento dos de cada tres empresas 
tienen sistemas de seguridad, aunque estos son todavía análogos, dado que la tecnología IP no ha 
afianzado su participación en el mercado. 
Mora explicó que el 95% de cámaras de seguridad que se venden tienen tecnología análoga y el 
5%, IP. La razón: el costo, pues existe una diferencia del 300% entre ambas. 
Sin embargo, la tecnología no es el único factor que puede detener la inseguridad. A decir de 
Guarderas, un sistema electrónico debe conjugarse con la vigilancia física. Debido a los altos 
índices delincuenciales que afectan a los diferentes sectores de la sociedad entre los principales 
delitos podemos encontrar: robo a domicilios, asalto a mano armada entre otros. 
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